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ABSTRAK 
Dengan menghasilkan produk yang sesuai dengan yang diharapkan oleh 
pelanggan, hal itu dapat meningkatkan pelanggan.  Selain berorientasi produk, 
Pemahaman terhadap konsumen yang lebih baik akan mengarah pada tingkat 
kepuasan dan kesetiaan konsumen yang lebih baik pula. 
 Upaya meningkatkan pelanggan di  Azzahra Collection dapat dilihat dari 
beberapa segi,  antara lain: (1) produk meliputi barang apa saja yag diproduksi oleh 
Azzahra Collection (2) harga meliputi  lingkungan pasar dimana harga-harga itu akn 
ditetapkan (3)  tempat meliputi bagaimana cara menyampaikan produk kepada 
konsumen dan di mana lokasi yang strategis (4) promosi meliputi kegiatan yang 
ditujukan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan 
produk yang ditawarkan. 
Az-Zahra Coolection dapat meningkatkan pelanggan melalui produk yang 
bernilai, harga yang pantas dan cara pembayaran yang tidak memberatkan dan 
keudahan dalam mendapatkan produknya, serta pelayanan yang cepat, tepat dan etis. 
Disamping itu juga berbuat baik dalam menyampaikan informasi kepada pelanggan 
yaitu benar tidak berlebih-lebihan. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar belakang 
Menukar barang dengan barang lain dikenal dalam kitab 
mu’amalat sebagai jual beli. Jual beli itu sendiri memiliki cara tertentu dan 
hanya sah jika dilandasi dengan suka sama suka, artinya tidak ada pihak 
yang terzalimi oleh lainnya. Islam mengenal adanya enam rukun jual beli, 
yaitu adanya penjual, pembeli, barang atau jasa yang dipertukarkan, alat 
untuk pertukaran, ijab dan qobul.Ijab dan qobul dikenal pula dengan aqad 
dan sekarang dapat mengambil bentuk berupa kuitansi, faktor penjual, 
invoice dan sebagainya.
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Dalam ajaran islam, segala sesuatu harus dilakukan secara benar, 
tertib, teratur, prosesnya diikuti dengan baik. Demikian juga mengelola 
sebuah bisnis, pekerjaan perlu dilakukan sistematis, terarah, jelas dan 
tuntas. Dalam banyak ayat Al-Quran kita temukan perintah mengelola 
bumi seisinya, diantaranya dalam surat Shaad:26 
                 
           
      
                                                          
1
 Jusmailani, Bisnis berbasis syariah, Jakarta: Bumi Aksara, 2008, hlm 209 
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Artinya: Hai Daud, Sesungguhnya Kami menjadikan kamu khalifah 
(penguasa) di muka bumi, Maka berilah keputusan (perkara) di 
antara manusia dengan adil dan janganlah kamu mengikuti hawa 
nafsu, karena ia akan menyesatkan kamu dari jalan Allah. 
Sesungguhnya orang-orang yang sesat dari jalan Allah akan 
mendapat azab yang berat, karena mereka melupakan hari 
perhitungan.(QS. Shaad:26)2 
Ayat ini menegaskan bahwa manusia memiliki potensi manajerial 
(khalifah) untuk mengelola secara benar dan berkeseimbangan (adil) 
dalam memakmurkan bumi, disamping itu juga menegaskan bahwa dalam 
menjalankan peran manajerialnya jangan mengikuti hawa nafsu (sebab 
mengikuti hawa nafsu akan menghalalkan segala cara) yang melupakan 
orang dari peran yang dijalankannya sebagai khalifah, sementara perannya 
itu akan tetap diperhitungkan persidangan agung dihadapan pemberi 
mandat (Allah) pada hari akhirat.
3
 
Dalam menghadapi fenomena kehidupan modern yang semakin 
canggih dan perubahan masyarakat industri yang serba cepat dan 
menakjubkan, umat islam tidak boleh menjadi penonton, umat islam 
dituntut untuk tetap ikut secara aktif di dalamnya, tanpa harus 
menanggalkan jati dirinya sebagai seorang muslim yang ikhlas dalam 
berpasrah kepada Allah dengan belajar, baik dari buku, pendidikan dan 
pengalaman. 
                                                          
2
 Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemah, Bandung: Diponegoro, 2006, hlm 363 
3
 Ali hasan, Manajemen Bisnis Syariah, Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2009, hlm 132 
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Pada prinsipnya, berusaha dan berikhtiar mencari rizki itu adalah 
wajib, namun agama tidaklah mewajibkan memilih suatu bidang usaha dan 
pekerjaan.Setiap orang dapat memilih usaha dan pekerjaan sesuai dengan 
bakat, ketrampilan dan faktor-faktor lingkungan masing-masing.Salah satu 
bidang pekerjaan yang boleh dipilih ialah berdagang sepanjang tuntutan 
syariat Allah dan Rasul-Nya.Hal ini ditegaskan dalam surat An-Nisa’:29 
                   
          
 
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. 
dan janganlah kamu membunuh dirimu, Sesungguhnya Allah 
adalah Maha penyayang kepadamu (QS. An-Nisa’: 29) 
Karena itu, perdagangan dalam islam dianggap sah atau boleh 
dilakukan apabila didasarkan pada kedua prinsip tersebut. Perdagangan 
yang di dalamnya mengandung unsur ketidak jujuran, pemaksaan, atau 
penipuan, seperti menimbun barang dengan mengorbankan kepentingan 
orang banyak, mencegak penjual di perjalanan menuju pasar, 
menyembunyikan informasi untuk memperoleh keuntungan yang lebih 
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besar, mengurangi timbangan, menyembunyikan kecacatan barang 
dagangan, dan sebagainya, hukumnya tidak boleh (haram).
4
 
Permintaan dalam konteks ilmu pemasaran adalah keinginan 
manusia yang didukung oleh daya beli. Kita sering merasakan puas atau 
tidak puas dengan sebuah produk yag kita beli. Sebenarnya, perasaan itu 
muncul ketika kita membandingkan antara yang kita harapkan dengan 
yang kita rasakan. Jadi, kepuasan konsumen adalah sejauh mana manfaat 
sebuah produk dirasakan sama atau lebih baik dari yang diharapkan, 
pelanggan kita puas. Jika yang dirasakan lebih rendah dari yang 
diharapkan, pelanggan akan mengatakan tidak puas. Pada dasarnya 
kepuasan pelanggan inilah yang harus menjadi tujuan pemasaran. 
Perusahaan berusaha keras memahami apa sesungguhnya harapan 
konsumen atas produknya. Semakin tepat pemasar merumuskan harapan 
konsumen, semakin mudah pula memberika kepuasan. Akan tetapi, 
sebaliknya bila rumusan kita tentang harapan konsumen tidak jelas atau 
salah, bisa jadi kekecewaan yang akan dirasakan. Bagi yang merasa paham 
dengan harapan konsumen, sewajarnyalah mencoba untuk mengelolanya 
seapik mungkin.
5
 
Suatu perusahaan didirikan dan dikelola untuk menghasilkan 
produk tertentu, baik berupa barang ataupun jasa, untuk kemudian 
dipasarkan dan dijual kepada pengguna yang memerlukannya.Dalam 
strategi induk perusahaan atau dalam strategi dasar berbagai satuan bisnis 
                                                          
4
 Jusmailani, Bisnis berbasis syariah, Jakarta: Bumi Aksara, 2008, hlm. 32 
5
 Amir Taufiq, Dinamika Pemasaran, Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2005, hlm 13-14 
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yang terdapat di dalamnya telah dinyatakan secara umum landasan berfikir 
dan bekerja dalam bidang produksi yang secara operasional dirinci oleh 
para manajer produksi. Seperti diketahui perusahaan meluncurkan suatu 
produk tertentu karena dianggap dapat memuaskan sebagian kebutuhan 
para pengguna produk ungggulan perusahaan atas nama kemampuan 
perusahaan meraih keuntungan tergantung. Jika suatu perusahaan 
mengandalkan suatu produk keunggulan tertentu, pemilih produk tersebut 
perlu dilakukan dengan sangat hati-hati dan dipertimbangkan secara 
matang.
6
 
Setiap perusahaan selalu berusaha untuk dapat tetap hidup, 
berkembang dan mampu bersaing. Dalam rangka inilah, maka setiap 
perusahaan selalu menetapkan dan menerapkan strategi dan 
carapelaksanaan kegiatan pemasarannya. Kegiatan pemasaran yang 
dilakuakan, diarahkan untuk dapat mencapai sasaran perusahaan yang 
dapat berupa tingkat laba yang diperoleh perusahaan dalam jangka panjang 
dan share pasar tertentu serta penjualan tertentu dalam suatu jangka waktu 
tertentu.Pengarahan kegiatan pemasaran tersebut hanya mungkin dapat 
dilakukan dengan menetapkan garis-garis besar pedoman umum 
perusahaan dalam bidang pemasaran, yang sering dikenal dengan 
kebijakan pemasaran.Kebijakan pemasaran tentunya sejalan dengan 
konsep pemasaran menekankan pemberian pelayanan yang memuaskan 
kepada konsumen, melalui kegiatan dan strategi pemasaran kepada 
                                                          
6
 Ibid, hlm 217 
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konsumen, melalui kegiatan dan strategi pemasaran yang terpadu dan 
memungkinkan diperolehnya keuntungan dalam jangka panjang.
7
 
Begitu juga yang diharapkan oleh pendiri dan pemilik Az-Zahra 
Collection Kudus. Dengan menghasilkan produk yang sesuai dengan yang 
diharapkan oleh pelanggan, hal itu dapat meningkatkan pelanggan.  Selain 
berorientasi produk,Pemahaman terhadap konsumen yang lebih baik akan 
mengarah pada tingkat kepuasan dan kesetiaan konsumen yang lebih baik 
pula.  
Berdasarkan pada deskripsi latar belakang di atas peneliti tertarik 
untuk melakukan penelitian dan menelaah lebih jauh tentang hal-hal 
terkait dengan bagaimana meningkatkan pelanggan.Dengan demikian, 
peneliti tertarik untuk melakukan penelitian tentang “Upaya Meningkatkan 
Pelanggan Az-Zahra CollectionKudus” 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, permasalahan yang akan 
penulis bahas adalah bagaimanaupaya meningkatkan pelanggan yang 
dilakukan oleh Az-Zahra CollectionKudus?. 
C. Tujuan dan manfaat 
1. Tujuan penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui 
upaya yang dilakukan Az-Zahra Collection untuk meningkatkan 
pelanggan. 
                                                          
7
 Assauri Sofjan, Manajemen Pemasaran, Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2011, hlm 197 
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2. Manfaat penelitian 
Sedangkan manfaat dari penulisan ini yaitu: 
a. Bagi tempat penelitian, yaitu dapat menjadi bahan pertimbangan 
baik secara langsung maupun tidak langsung untuk mengevaluasi 
dalam menerapkan konsep bauran pemasaran bagi pelanggan 
maupun konsumen lain, pemahaman tentang persepsi pelanggan 
terhadap penerapan bauran pemasaran yang ditawarkan dan 
kepuasan yang ditunjukkan memungkinkan pihak manajemen 
untuk mencari dan menerapkan cara pengelolaan terbaik. 
b. Bagi fakultas, diharapkan dapat dijadikan bahan penelitian lebih 
lanjut dibidang pemasaran terutama yang berkaitan tentang 
retailing, perilakuk konsumen dan komunikasi konsumen 
khususnya mengenai penerapan bauran pemasaran pada 
perusahaan. 
c. Bagi umum, menambah pengetahuan dan wawasan mengenai 
bentuk penerapan bauran pemasaran pada perusahaan. 
d. Bagi peneliti, sebagai sasaran untuk mengaplikasikan berbagai 
teori yang diperoleh dibangku kuliah. Menambah pengalaman 
dan sarana latihan dalam memecahkan masalah-masalah yang 
ada di masyarakat sebelum terjun dalam dunia kerja yang 
sebenarnya. 
D. Kajian pustaka 
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Berbicara mengenai pemasaran bukan hal yang baru lagi, banyak 
sekali penelitian-penelitian yang membahas mengenai hal tersebut. Baik 
dalam lingkup lembaga formal maupun lembaga non formal. 
Beberapa hasil penelitian yang dilakukan sebelumnya yang 
membahas topik yang sama anatara lain : 
1. Skripsi saudari Ika Oktawulansari (092503024)tahun 2012 yang 
berjudul Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah 
Nasabah di BMT Fajar Mulia cabang Bandungan. Dalam skripsi 
ini, pihak BMT Fajar Mulia cabang Bandungan mengandalkan 
pola pemasaran dengan system jemput bola, melakukan promosi 
melalui brosur, melakukan sosialisasi secara langsung untuk 
promosi nasabah, menentukan target baru atau sasaran baru, 
mengajukan proposal penawaran kerja sama pengelolaan tabungan 
siswa ke sekolah-sekolah, melakukan promo dengan adanya hadiah 
yang akan diberikan. 
2. Skripsi saudari Berlian Aminanti Suraya Putri (072411021) tahun 
2012 yang berjudul Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap 
Kepuasan Pelanggan. Dalam skripsi ini, bauran pemasaran 
mempunyai andil dalam mempengaruhi kepuasan pelanggan pada 
toko busana muslim DANNIS Collection Pati. Jika diantara 
produk, harga, lokasi dan promosi yang paling berpengaruh 
terhadap kepuasan pelanggan adalah bagian produk 
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3. Skripsi saudari Cholofah (062411013) 2010 yang berjudul 
Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Loyalitas Pelanggan pada 
Butik Busana Muslim di Kota Semarang. Dalam skripsi ini, bauran 
pemasaran mempunyai andil dalam mempengaruhi loyalitas 
pelanggan di butik busana muslim di kota Semarang. Jika diantara 
produk, harga, lokasi dan promosi yang paling berpengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan adalah bagian produk.  
E. Metode penelitian 
Metode merupakan jalan yang berkaitan dengan cara kerja dalam 
mencapai  sasaran yang diperlukan bagi penggunanya, sehingga dapat 
memahami objek sasaran yang dikehendaki dalam upaya mencapai tujuan 
pemecahan permasalahan.
8
Sedangkan penelitian itu sendiri merupakan 
rangkaian kegiatan ilmiahdalam rangka pemecahan suatu permasalahan, 
atau sesuatu untuk menemukan , mengembangkan dan menguji kebenaran 
suatu ilmu pengetahuan. Jadi, metode penelitian adalah serangkaian 
metode yang saling melengkapi yang digunakan dalam melakukan 
penelitian untuk memperoleh pemecahan terhadap segala permasalahan.
9
 
Di dalam metode penelitian ini akan dijelaskan rencana dan 
prosedur penelitian yang dilakukan penulis untuk memperoleh jawaban 
                                                          
8
 Joko Subagyo, Metode Penelitian (Dalam Teori dan Praktek), Jakarta: PT Rineka Cipta, 
2004, hlm.1 
9
 Sutrisno Hadi, Metodologi Research, Yogyakarta: Andi Offset, 1989, hlm. 4 
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yang sesuai dengan permasalahan atau tujuan.
10
 Dengan demikian penulis 
menggunakan metode yang disesuaikan dengan jenis penelitian, yaitu: 
1. Jenis Penelitian 
Skripsi dengan judul “Upaya Meningkatkan Pelanggan Az-Zahra 
Collection” merupakan jenis penelitian kualitatif. Adapun pengertian 
penelitian kualitatif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data 
deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan 
perilaku yang dapat diamati.
11
 
Peneliti menggunakan metode kualitatif karena: 
1) Lebih mudah mengadakan penyelesaian dengan kenyataan yang 
berdimensi  ganda  
2) Lebih mudah menyajikan secara langsung hakikat hubungan yang 
peneliti dan subjek peneliti 
3) Memiliki kepekaan dan daya penyesuaian diri dengan banyak 
pengaruh yang timbul dari pola-pola nilai yang dihadapi 
Metode penelitian kualitatif dilakukan secara intensif, peneliti ikut 
berpartisipasi selama di lapangan, mencatat secara hati-hati apa yang 
terjadi, melakukan analisis refleksi terhadap berbagai dokumen yang 
ditemukan dilapangan dan laporan penelitian secara mendetail. 
2. SumberData 
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Dalam tahap ini peneliti berusaha menyeleksi data-data yang valid 
dan relevan berhubungan dengan sumber data yang dikumpulkan dengan 
klasifikasi sebagai berikut: 
a. Sumber data primer (primary source), yaitu data yang dikumpulkan, 
diolah dan disajikan oleh peneliti. Data primer dalam penelitian 
inidilakukan melalui wawancara, observasi dan alat-alat lainnya. 
Data yang didapat dari wawancara denganM. luthfi. SH selaku 
pemilikAz-Zahra Collection dan para karyawan Az-Zahra 
Collection. Wawancara ini dilakukan untuk memperoleh data tentang 
upaya meningkatkan pelanggan di Az-Zahra Collection. 
b. Sumber data sekunder (secondary source), yaitu sumber data yang 
digunakan untuk data pendukung dan data penunjang  
dalampenelitian ini.
12
 Data sekunder merupakan sumber data 
penelitian yang diperoleh peneliti secara tidak langsung melalui 
media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain). Data 
sekunder yang dimaksudkan dalam hal ini adalah data arsip tentang 
Az-Zahra Collection baik data tentang sejarah, data karyawan, data 
penjualan, data promosi dan data-data pendukung lain. 
3. Metode  pengumpulan Data 
a. Metode interview atau wawancara 
Wawancara adalah percakapan dengan maksud 
tertentu.Percakapan ini dilakukan oleh dua pihak, yaitu 
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pewawancara (interviewer) yang mengajukan pertanyaan dan 
terwawancara (interviwee) yang memberikan jawaban atas 
pertanyaan itu.
13
 
Wawancara yang digunakan adalah wawancara tidak 
terstruktur.Pengertian wawancara tidak terstruktur adalah 
wawancara yang bebas di mana peneliti tidak menggunakan 
pedoman wawancara yang telah tersusun secara sistematis dan 
lengkap untuk pengumpulan datanya. Pedoman yang digunakan 
hanya berupa garis-garis besar permasalahan yang akan 
ditanyakan.
14
 
Wawancara ini dilakukan untuk menjawab  pertanyaan tentang 
profil Az-Zahra  Collection dan upaya meningkatkan pelanggan 
yang ada di Az-Zahra Collection tersebut. 
b. Metode Dokumentasi 
Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah 
berlalu.Bentuk dokumen ini dapat berbentuk tulisan, gambar atau 
karya-karya monumental. 
Dengan menggunakan metode dokumentasi ini, maka dapat 
digunakan untuk memperkuat dan memperoleh data tentang upaya 
meningkatkan pelanggan di Az-Zahra Collection. 
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4. Metode Analisis Data 
Analisis data merupakan upaya mencari dan menata secara                                                   
sistematis catatan hasil observasi, wawancara, dan lainnya untuk 
meningkatkan pemahaman peneliti tentang kasus yang diteliti dan 
menyajikannya sebagai temuan bagi orang lain. Sedangkan untuk 
meningkatkan pemahaman tersebut analisis perlu dilanjutkan dengan 
berupaya mencari makna (meaning).
15
 
Sehubungan dengan itu, penulis menggunakan tehnik analisis 
deskriftif,yaitu suatu usaha untuk mengumpulkan dan menyusun suatu 
data yang diperoleh kemudian dianalisis dan diinterpretasi
16
 sehingga 
memperoleh pemaknaan yangsejalan dengan penelitian. 
Teknik analisis deskriptif ini digunakan untuk mendeskripsikan 
dan mengiterpretasikan pelaksanaan strategi bauran pemasaran yang 
digunakan oleh Az-Zahra Collection.Sehingga penelitian ini bisa 
memberikan wacana baru dalam pemasaran yang lebih spesifik dalam 
dunia bisnis. 
F. Sistematika penulisan 
Pembahasan dalam Tugas Akhir ini terdiri gari empat bab, dengan 
sistematika sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Pada bagian ini menguraiakan latar belakang masalah, rumusan 
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masalah, tujuan dan manfaat penelitian, metode penelitian, 
sistematika penulisan. 
BAB II Tinjauan Pustaka 
Dalam bab II ini merupakan landasan teori penelitian yang 
dilakukan. Isi bab ini adalah penjelasan tentang teori-teori yang 
dijadikan dasar dalam melaksanakan penelitian. Dalam bab ini 
membahas mengenai: pengertian pemasaran, bauran pemasaran, 
dan kepuasan pelanggan.  
BAB III Gambaran Umum Mengenai Objek Penelitian dan Analisis  
Upaya meningkatkan Pelanggan Az-Zahra Collection 
 
BAB IV PENUTUP 
Bab ini berisikansimpulan, saran dan penutup. 
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BAB II 
TEORI PENINGKATAN PELANGGAN  
 
A. Pemasaran  
1. Pengertian pemasaran 
Pemasaran adalah suatu proses sosial yang di dalamnya 
individu dan kelompok  mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas 
mempertukarkan produk bernilai dengan pihak lain.
17
 
Menurut Kotler dan Amstrong pemasaran adalah suatu proses 
dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran barang dan 
nilai dengan yang lainnya.
18
 
Jadi, definisi pemasaran adalah semua kegiatan manusia yang 
diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses 
pertukaran. Proses pertukaran melibatkan kerja, penjual harus mencari 
pembeli, menemukan dan memenuhi kebutuhan mereka, merancang 
produksi yang tepat, menemukan harga yang tepat, menyimpan dan 
mengangkutnya, mempromosika produk tersebut, menegosiasikan dan 
sebagainya, semua kegiatan ini merupakan nilai dari pemasaran. 
Strategi dalam pemasaran itu sangat pentig karena fungsi 
pemasaran ialah agar secara menguntungkan terjadi penjualan produk 
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perusahaan, baik dalam bentuk barang maupun jasa di pasaran yang 
sudah dimasuki sedemikian rupa sehingga tujuan perusahaan 
tercapai.
19
 
2. Bauran pemasaran 
Salah satu unsur dalam strategi pemasaran adalah bauran 
pemasaran.Bauran pemasaran atau marketing mix adalah perangkat 
variable-variabel pemasaran terkontrol yang digabungkan perusahaan 
untuk menghasilkan tanggapan yang diinginkan dalam pasar sasaran.
20
 
Tingkatan yang menggabungkan elemen penting pemasaran 
benda atau jasa, seperti keunggulan produk, penetapan harga, 
pengemasan produk, periklanan, persediaan barang, distribusi, dan 
anggaran pemasaran, dalam usaha memasarkan sebuah produk atau 
jasa merupakan gambaran jelan mengenai bauran pemasaran.
21
 
Bauran pemasaran (marketing mix) juga diartikan sebagai suatu 
taktik marketing agar melayani pelanggan dengan cara memuaskan, 
melalui elemen 4P (product, price, place, dan promotion).
22
 
a. Product (produk) 
Produk merupakan bauran pemasaran yang paling 
mendasar.Produk bukan hanya merupakan obyek fisik, melainkan 
juga seperangkat manfaat atau nilai yang dapat memuaskan 
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kebutuhan pelanggan, baik secara fungsional maupun manfaat, 
psikologis maupun sosial.
23
 
Tujuan sebuah bisnis tidaklah semata-mata keuntungan 
materiil saja. Keuntungan nonmaterial juga menjadi sebuah tujuan 
dalam islam. Maksudnya, dengan memberikan produk yang 
berkualitas sesuai dengan keinginan konsumen yang memenuhi 
kebutuhannya berarti telah membantu. Dengan dapat membantu 
seseorang berarti akan mendapat ganjaran dari Allah SWT.
24
 
Dengan demikian, setiap kategori barang mempunyai nama 
yang berbeda seperti: apel, sepatu, dan sebagainya. Sebagai contoh: 
aspirin Bayer dan aspirin Squibb. Kedua aspirin tersebut jenisnya 
sama, tetapi dengan digunakannya merk yang berbeda, maka 
seolah-olah produk tersebut berlainan. Jadi, merek tersebut dapat 
digunakan oleh konsumen untuk membedakan suatu produk dari 
produk lain.
25
 
Banyak orang beranggapan bahwa tidak perlu memikirkan 
masalah kebijaksanaan produk karena dengan adanya riset 
pemasaran semua kebutuhan konsumen akan dapat dikenali dan 
berdasar hasil tersebut, keputusan-keputusan atas produk dapat 
dilaksanakan. Tetapi justru hal ini mendorong perusahaan ke arah 
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jalan yang salah sehingga profitabilitas tidak mungkin dapat 
dicapai melalui pemasaran atas rangkaian produk yang dijual.
26
 
Produk merupakan bauran pemasaran yang paling 
mendasar.Produk bukan hanya berupa obyek fisik, melainkan juga 
seperangkat manfaat atau nilai yang dapat memuaskan kebutuhan 
pelanggan, baik secara fungsional maupun manfaat, psikologis 
maupun sosial.
27
 
Hal-hal yang secara umum  terkait dengan produk adalah 
kualitas (input-process-output), desain, varian (lengkap-ragam 
pilihannya), kemasan (menjadikan produk steril, 
mencegah/mengurangi tingkat kerusakan produk, memperpanjang 
usia usia produk, ukuran yang sesuai kebutuhan), merek dan label 
(dengan segala informasi penting  yang dibutuhkan pelanggan). 
b. Price (harga) 
Secara sederhana, istilah harga dapat diartikan sebagai 
jumlah uang atau aspek lain yang mengandung kegunaan tertentu 
yang diperlukan untuk mendapatkan suatu produk
28
 
Harga juga dapat diartikan sebagai ekspresi dari sebuah 
nilai, dimana nilai tersebut menyangkut kegunaan kualitas produk, 
citra yang terbentuk melalui iklan dan promosi, ketersediaan 
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produk melalui jaringan distribusi dan layanan yang 
menyertainya.Dalam menentukan harga yang harus diperhatikan 
adalah penetuan persaingan sebagai batas atas biaya sebagai batas 
bawah.Harga yang ditetapkan tidak boleh lebih tinggi dari harga 
yang ditawarkan oleh pesaing atau lebih rendah dari biaya yang 
dikeluarkan.
29
 
Bagi sebagian konsumen, isyarat harga barang kali 
dirasakan dalam peran positif karena kesimpulan bahwa tingkatan 
isyarat harga berkaitan secara positif dengan tingkat kualitas 
produk. Pada tingkat di mana konsumen merasakan harga dalam 
cara ini, mereka memandang harga yang lebih tinggi dengan yang 
lebih baik karena persepsi peningkatan dalam kualitas produk 
untuk mengeluarkan uang tambahan. Pada kenyataannnya, karena 
para konsumen yang merasakan harga dalam cara ini sebenarnya 
lebih senang membayar dengan harga lebih tinggi, perilaku mereka 
telah dirujuk sebagai mencari harga.
30
 
Penetapan harga merupakan tugas kritis yang menunjang 
keberhasilan operasi organisasi profit maupun non profit. Harga 
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 
memberikan pendapatan bagi organisasi.Akan tetapi, keputusan 
mengenai harga tidak mudah untuk dilakukan. Di satu sisi, harga 
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yang terlalu mahal dapat meningkatkan laba jangka pendek, tetapi 
di sisi lain akan sulit dijangkau oleh konsumen. 
Tujuan penetapan harga disamping untuk mengetahui 
lingkungan pasar dimana harga-harga itu akan ditetapkan, manajer 
pemasaran haruslah merumuskan dengan jelas tujuan-tujuan 
perusahaannnya.
31
 
Penetapan harga dipengaruhi oleh beberapa faktor, baik 
faktor internal maupun eksternal, faktor internal meliput tujuan 
pemasaran perusahaan, strategi bauran pemasaran, biaya, dan 
metode penetapan harga. Faktor eksternal meliputi sifat pasar dan 
permintaan, persaingan, dan elemen lingkungan yang lain.
32
 
c. Place (tempat/ distribusi) 
Tempat merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan 
atas saluran distribusi, dalam hal ini hubungan dengan bagaimana 
cara penyampaian produk kepada konsumen dan di mana lokasi 
yang strategis.
33
 
Place juga dapat diartikan sebagai pemilihan tempat atau 
lokasi usaha. Perencanaan pemilihan lokasi yang baik, tidak hanya 
berdasar pada istilah strategis, dalam artian memandang pada jauh 
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dekatnya pada pusat kota atau mudah tidaknya akomodasi menuju 
tempat tersebut.
34
 
Salah satu hal yang harus diperhatikan agar aktifitas 
distribusi dapat berjalan lancar adalah dengan memperhatikan 
saluran distribusi.Saluran distrbusi dapat membantu perusahaan 
terutama untuk menganalisis berbagai kendala yang terjadi di 
lapangan, sehingga dapat diambil kebijakan yang tepat untuk 
memecahkan masalah yang dihadapi agar distribusi dapat berjalan 
dengan normal dan baik demi tercapainya kepuasan konsumen.
35
 
Adapun bentuk-bentuk saluran distribusi yang ada dapat 
dibedakan menjadi beberapa macam yaitu: 
a) Saluran distribusi langsung 
Ketika produsen melakukan transaksi langsung dengan 
pelanggan, perantara pemasaran diikutsertakan, situasi ini 
disebut sebagai saluran distribusi langsung.Keuntungan saluran 
distribusi langsung adalah perbedaan yang jelas antara biaya 
produksi dan harga yang dibayar oleh pelanggan kepada 
produsen.Selain itu, produsen dapat lebih mudah memperoleh 
masukan atas produk secara langsung.Adapun kerugiannya 
adalah produsen memerlukan karyawan yang lebih banyak 
untuk memasarkan produknya.
36
 
b) Saluran distribusi tidak langsung 
                                                          
34
Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, opcit, hlm. 51 
35
 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, Jakarta: Erlangga, 2012, hlm. 38 
36
 Jeff Madura, Pengantar Bisnis buku 2, Jakarta: Salemba Empat, 2001, hlm 127 
22 
 
Dalam hal ini pengusaha menggunkan pihak luar untuk 
membantu menyalurkan barang-barangnya kepada 
konsumen.Dalam penyaluran secara tidak langsung ini 
pengusaha dapat melakukan beberapa pilihan, yang meliputi: 
(1) Distribusi Intensif 
Perusahaan berusaha menggunakan penyalur, terutama 
pengecer sebanyak-banyaknya untuk mendekati dan 
mencapai konsumen. 
(2) Distribusi Selektif 
Perusahaan yang menggunakan distribusi selektif ini 
berusaha memilih suatu jumlah pedagang besar atau 
pengecer yang terbatas dalam suatu daerah geografis. 
(3) Distribusi Eksklusif 
Distribusi eksklusif ini dilakukan oleh perusahaan dengan 
hanya menggunkan satu pedagang besar dalam daerah pasar 
tertentu. Dengan hanya satu penyalur, produsen akan lebih 
mudah dalam mengadakan pengawasan, terutama 
pengawasan pada tingkat harga eceran maupun pada usaha 
kerjasama dengan penyalur dalam periklanan.
37
 
d. Promotion (promosi) 
Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk 
mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal 
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akanproduk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan 
kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut.
38
 
Strategi  promosi yang digunakan pemasar bukan hanya 
menginformasikan, mempromosikan, mendidik atau mengingatkan 
calon pelanggan, namun juga untuk membangun ekuitas merk yang 
kuat. Tujuan dari promosi bukanlah untuk mendapatkan penjualan, 
tetapi untuk memastikan bahwa merek produk sedemikian kuat 
hingga palanggan berfikir dan merasa senang dengan produk 
tersebut.
39
 
Promosi terdiri dari penjualan perseorangan, periklanan, 
promosi penjualan, dan humas. Peran promosi dalam bauran 
pemasaran (marketing mix) adalah menghasilkan pertukaran yang 
saling memuaskan dengan pasar yang dituju melalui penyampaian 
informasi mendidik, membujuk, atau mengingatkan meereka akan 
manfaat suatu produk.
40
 
Adapun alat-alat yang dapat dipergunakan untuk 
mempromosikan produknya pengusaha dapat memilih beberapa 
cara yaitu: 
a) Iklan (advertising) 
Advertising merupakan alat utama bagi pengusaha untuk 
mempengaruhi konsumennya.Advertensing ini dapat dilakukan 
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oleh pengusaha lewat surat kabar, radio, majalah, televisi 
ataupun dalam bentuk poster-poster yang dipasang dipinggir 
jalan ataupun ditempat yang strataegis.
41
 
b) Promosi Penjualan (sales promotion) 
Serangkaian aktivitas yang dimaksudkan untuk mempengaruhi 
konsumen.Promosi penjualan ini dapat menjadi sangat efektif 
untuk mendorong konsumen untuk membeli produk tertentu.
42
 
c) Penjualan perseorangan (personal selling) 
Personal selling merupakan kegiatan perusahaan untuk 
melakukan kontak langsung dengan para calon konsumennya. 
Dengan kontak langsung ini diharapkan akan terjadi hubungan 
atau interaksi yang positif antara pengusaha dengan para calon 
konsumennya. Yang termasuk dalam kategori personal selling 
ini adalah: door to door selling, mail order, telephone selling, 
direct selling.
43
 
d) Publisitas (publication) 
Publisitas merupakan cara yang biasa digunanakan juga oleh 
pengusaha untuk membentuk pengaruh secara tidak langsung 
kepada konsumen agar mereka menjadi tahu dan menyenangi 
produk yang dipasarkannya. Cara ini dilakuakan dengan cara 
memuat berita di media masa, dengan memuat berita itu maka 
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para pembaca secara tidak sadar telah dipengaruhi oleh berita 
tersebut.
44
 
Keempat bentuk promosi ini haruslah dikombinasikan 
sedemikian rupa sehingga akan mampu secara efektif untuk 
mempengaruhi konsumen untuk menjadi tertarik untuk membeli 
produk yang dipasarkannya itu. Kombinasi dari empat bentuk cara 
promosi itu sering disebut promotional mix.
45
 
3. Kepuasan pelanggan 
Pelanggan adalah asset berharga bagi sebuah 
perusahaan.Perannya sangat berarti demi keberlangsungan sebuah 
perusahaan.Tanpa adanya pelanggan, maka laju perusahaan 
melemah.Dalam hal ini, pelanggan dapat menjadi sebuah icon 
keberhasilan.Jika pelanggan menyatakan untuk setia dan ada setiap 
saat maka sebuah perusahaan sangatlah beruntung. Tetapi 
sebaliknya, jika pelanggan tidak mau lagi setia bahkan siap 
berpindah menggunakan produk lain maka tunggulah sebuah 
kehancuran.
46
 
Kebutuhan dan keinginan pelanggan sangat penting untuk 
diketahui oleh pihak perusahaan yang menerapkan konsep 
pemasaran.Untuk keberhasilan perusahaan, semua kegiatan 
pemasaran yang dilakukan harus diarahkan untuk memberikan 
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kepuasan bagi pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan 
sebagai sasaran pemasaran. 
Hal yang paling pertama harus dipahami untuk kepuasan 
pelanggan  adalah konsep- konsep dasar dalam pemasaran,yaitu: 
a. Kebutuhan 
Kebutuhan merupakan kebutuhan manusia yang dapat 
memberikan hal yang menyenangkan dan sangat rumit atau 
kompleks.Kebutuhan ini mencakup kebutuhan pokok 
kehidupan saperti makanan, minuman, pakaian, udara, 
perumahan, kesehatan, dan keselamatan.
47
 
b. Keinginan 
Keinginan merupakan pernyataan tentang tingkat kepuasan 
yang diharapkan dari pemenuhan kebutuhan yang dihadapinya 
atas suatu barang atau jasa.Jadi, keinginan dalam hal ini lebih 
tinggi tingkatnya dari kebutuhan.Kebutuhan selalu dipengaruhi 
oleh kebudayaan masyarakat tempat pelanggan berda, terutama 
dalam merumuskan objek yang dapat memuaskan pemenuhan 
kebutuhan.
48
 
c. Permintaan 
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Permintaan adalah keinginan manusia yang didukung dengan 
daya beli. Manusia dapat memiliki keinginan, namun ia belum 
tentu memiliki daya beli.
49
 
d. Produk 
Produk adalah apa saja yang ditawarkan kepada pasar agar 
dpaat dibeli, digunakan atau dikonsumsi, yang dapat 
memuaskan keinginan atau kebutuhan pelanggan.  
50
 
e. Nilai  pelanggan  
Nilai pelanggan adalah sebuah konsep penting, dimana 
perbandingan antara nilai yang didapat dengan biaya total 
inilah yang disebut dengan nilai pelanggan.
51
 
f. Relation Marketing 
Relation marketing merupakan istilah yang erat kaitannya 
dengan meraih dan menjaga kepuasan pelanggan.Di dunia 
pemasaran, kita perlu yang namanya menciptakan, menjaga, 
dan memperkuat hubungan dengan pelanggan. Inilah yang 
disebut proses hubungan pemasaran (relation marketing).
52
 
g. Pasar 
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Pasar adalah pembeli dan penjual yang terlibat dalam transaksi 
actual atau potensial terhadap barang ataupun jasa yang 
ditawarkan.
53
 Pasar digolongka menjadi dua yaitu: 
a) Pasar konsumen, yaitu pasar mereka yang membeli untuk 
dikonsumsi langsung sebagai pengguna akhir. 
b) Pasar bisnis adalah organisasi yang membeli barang untuk 
dikonsumsi, diolah kembal, dan menjual kembali. Di sini 
konsumen berwujud pihak-pihak yang terlibat dalam proses 
pembelian di sebuah organisasi.
54
 
4. Etika bisnis 
Menurut Issa Rafiq Beekum, etika dapat didefinisikan 
sebagai sebagai seperangkat prinsip moral yang membedakan baik 
dan yang buruk. Etika adalah bidang ilmu yang bersifat normatif 
karena ia berperan menentukan apa yang harus dilakukan atau 
tidak dilakukan oleh seorang individu. Etika bisnis kadang kala 
merujuk kepada etika manajemen atau etika organisasi yang secara 
sederhana membatasi kerangka acuannya kepada konsepsi sebuah 
organisasi.
55
 
Sepanjang sejarah, kegiatan bisnis atau perdagangan tidak 
luput dari sorotan etika.Sejak manusia terjun dalam perniagaan, 
disadari juga bahwa kegiatan ini tidak terlepas dari masalah etika. 
Misalnya sejak manusia berdagang ia tahu tentang kemungkinan 
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penipuan. Dalam teks-teks kuno sudah dapat dibaca teguran kepada 
pemilik toko menipu dengan mempermainkan timbangan.Pedagang 
yang menipu pelanggan dengan menjual barangnya menurut 
pengukuran berat yang tidak benar, berlaku tidak etis.
56
 
a. Prinsip-prinsip etika bisnis 
Secara umum, prinsip-prinsip yang berlaku dalam 
kegiatan bisnis yang baik sesungguhnya tidak bisa dilepaskan 
dari kehidupan kita sebagai manusia.Demikian pula prinsip-
prinsip itu sangat erat terkait dengan sistem nilai yang dianut 
oleh masing-masing masyarakat.Pinsip-prinsip etika yang 
berlaku dalam bisnis sesungguhnya adalah penerapan dari etika 
pada umumnya.
57
 
a) Prinsip otonomi 
Otonomi adalah sikap dan kemampuan manusia untuk 
mengambil keputusan dan bertindak berdasarkan 
kesadarannya sendiri tentang apa yang dianggapnya baik 
untuk dilakukan. Orang bisnis yang otonom adalah orang 
yang sadar sepenuhnya akan apa yang menjadi 
kewajibannya dalam dunia bisnis. Ia tahu mengenai bidang 
kegiatannya, situasi yang dihadapinya, apa yang diharapkan 
darinya, tuntutan dan aturan yang berlaku bagi bidang 
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kegiatannya, sadar dan tahu akan keputusan dan tindakan 
yang akan diambilnya akan sesuai atau sebalikya, 
bertentangan dengan nilai dan moral tertentu. Seandainya 
bertentangan, dia sadar dan tahu mengapa keputusan dan 
tindakan itu tetap diambilnya kendati bertentangan dengan 
nilai dan norma tertentu. Karena itu, orang yang otonom 
bukanlah orang yang sekedar mengikuti begitu saja norma 
dan nilai moral yang ada, melainkan adalah orang yang 
melakukan sesuatu karena tahu dan sadar bahwa hal itu 
baik.
58
 
b) Prinsip kejujuran 
Prinsip kejujuran ini relevan dalam pemenuhan syarat-
syarat perjanjian dan kontrak. Dalam mengikat perjanjian 
dan kontrak tertentu, semua pihak mengutamakan saling 
percaya satu sama lain, bahwa masing-masing pihak tulus 
dan jujur melaksanakan janjinya. Kejujuran ini sangat 
penting artinya bagi kepentingan masing-masing pihak dan 
sangat menentukan relasi dan kelangsungan bisnis masing-
masing  pihak selanjutnya.
59
 
c) Prinsip keadilan 
Prinsip keadilan ini menuntut agar setiap orang 
diperlakukan secara sama sesuai dengan aturan yang adil 
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dan sesuai dengan kriteria yang rasional objektif dan dapat 
dipertanggungjawabkan. Dengan demikian pula, prinsip 
keadilan menuntut agar setiap orang dalam dalam kegiatan 
berbisnis entah dalam relasi eksternal perusahaan maupun 
relasi internal perusahaan perlu diperlakukan sesuai dengan 
haknya masing-masing.Keadilan agar tidak boleh ada pihak 
yang dirigikan hak dan kepentingannya. 
d) Prinsip saling menguntungkan 
Prinsip ini menuntut agar bisnis dijalankan sedemikian rupa 
sehingga menguntungkan semua puhak. Jadi, kalau prinsip 
keadilan menuntut agar tidak boleh ada pihak yang 
dirugikan hak dan kepentingannya, prinsip saling 
menguntungkan secara positif menuntut hal lain. Prinsip ini 
mengakomodasi hakikat dan tujuan bisnis.Maka, dalam 
bisnis yang kompetitif, prinsip ini menuntut agar 
persaingan bisnis haruslah melahirkan suatu win-win 
situation.
60
 
e) Prinsip integritas moral 
Prinsip ini terutama dihayati sebagai tuntutan internal 
dalam diri pelaku bisnis atau perusahaan agar perlu 
menjalankan bisnis dengan tetap menjaga nama baiknya 
atau nama perusahaan. Ada sebuah moral yang berlaku bagi 
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dirinya sendiri dan perusahaannya untuk berbisnis 
sedemikian rupa agar tetap dipercaya, tetap paling unggul, 
tetap yang terbaik. Dengan kata lain, prinsip ini merupakan 
tuntutan dan dorongan dari dalam diri pelaku dan 
perusahaan untuk menjadi yang terbaik dan dibanggakan. 
Dengan itu tercermin dalam seluruh perilaku bisnisnya 
dengan siapa saja, baik ke luar maupun ke dalam 
perusahaan.
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BAB III 
UPAYA MENINGKATKAN PELANGGAN AZ-ZAHRA COLLECTION 
A. Profil Az-Zahra Colletion 
1. Sejarah berdirinya 
Az-Zahra Collection merupakan industri rumahan yang 
bergerak  dalam  pembuatan baju (laki-laki dan perempuan). Sejarah 
berdirinya Az-Zahra Collection ini bermula dari sebuah fakta untuk 
mengembangkan kemampuan dalam hal perekonomian yang ada. 
Bapak lutfi (pemilik Az-Zahra Collection) memulai usahanya 
menjadi pengoder (bukan pembuat) terlebih dahulu.Selama menjadi 
pengoder ini, Bapak lutfi mencari konsumennnya ini di daerah 
Semarang karena memang waktu itu masih tercatat sebagai mahasiswa 
aktif disalah satu Universitas yang ada di Semarang. 
Pada tahun 2002, mulailah pak Lutfi membuka usaha sendiri 
tersebut dan mengembangkannya.Pada saat itu, hanya memiliki dua 
mesin saja sebagai alat untuk mengerjakannnya.Karena memang 
modal yang belum cukup untuk membuka usaha semakin besar. 
Pada tahun 2004/2005 usaha yang digeluti pak Lutfi mulai 
berkembang, hal ini dapat dilihat dengan bertambahnya mesin 
produksi.Sebelumnya hanya 2 mesin, pada tahun 2010 meningkat 
menjadi 10 mesin yang dimilik. Dengan bertambahnya mesin yang 
dimiliki, secara otomatis karyawan yang sebelumnya lima orang, pada 
tahun 2010 juga bertambah menjadi 25 karyawan. 
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Bukan tanpa usaha yang keras, tapi memang dengan selalu 
mempromosikan secara langsung ke barbagai instansi dan sekolah 
yang ada di daerah kudus ataupun di daerah Semarang, hal ini 
membuat usahanya makin dikenal diberbagai kalangan yang ada. 
Selain dengan promosi yang dilakukan, Az-Zahra juga 
mempunyai cara yang bisamempertahankan pelanggan ataupun 
menambah pelanggan, yakni dengan selalu menjaga komunikasi 
dengan para pelanggan.  Seperti contoh kecil yang dilakukan adalah 
dengan selalu mengucapkan selamat hari raya serta pada perayaan 
hari-hari tertentu.Hal itu dipercayai oleh bapak Lutfi bisa membuat 
pelanggan merasa nyaman dan termotifasi untuk melakukan transaksi 
lagi dengan Az-Zahra Collection. 
Az-Zahra Collection memiliki arti yang istimewa bagi Bpak 
Lutfi dan keluarganya, karena keberadaannya dapat memberikan 
penghasilan dan nafkah untuk kehidupan keluarganya. Selain itu juga  
dapat membantu  pemerintah dalam mengurangi pengangguran yang 
ada. 
Bukan tanpa alasan Bpk Lutfi memilih usaha ini, selain untuk 
memenuhi kebutuhan keluarga, yang terpenting adalah resiko yang 
terjadi  pada usaha ini tidak terlalu besar, karena memang usaha ini 
menggunakan sistem pesan terlebih dahulu sebelum dikerjakannya, 
sehingga barang yang jadi 90% pasti terjualnya.  
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Dengan melakukan pemesanan terlabih dahulu, hal ini 
dimaksudkan agar Az-Zahra Collection benar-benar memahami setiap 
keinginan pelanggan yang berbeda-beda. Serta dapat memuaskan 
dengan produk serta kwalitas yang dimiliki oleh Az-Zahra Collection. 
Untuk meningkatkan pelanggan,  Az-Zahra Collection selain 
juga menjaga komunikasi dengan para pelanggan maupun calon 
pelanggan dengan baik, juga melalukannya dengan memberikan 
kwalitas produk dan harga yang tidak kalah baik untuk para  pelanggan 
dan para pelanggan.  
2. Identitas usaha 
Nama usaha  : Az-Zahra Collection 
Nomor telepon  : (0291) 430418/085 290 977 505 
Alamat : Loram Wetan Rt 03/04, No 731/1120 Jati 
Kudus 
Kelurahan/Desa  :  Jati 
Kecamatan  : Jati  
Kabupaten   : Kudus 
Propinsi   : Jawa Tengah 
Tahun berdiri  : 2002 
3. Visi dan Misi Az-Zahra Collection 
a. VISI: 
VISI Az-Zahra Collection yaitu: “menjadikan perusahaan tumbuh 
berkualitas, berinovasi tinggi dalam menyediakan kebutuhan. 
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b. MISI 
Untuk mencapai visi tersebut,  Az-Zahra Collection telah 
menyusun langkah-langkah strategi dalam bentuk misi, yaitu: 
1) Memberikan produk yang berkualitas, up to date, inovatif 
2) Memberikan pelayanan yang ramah, cepat dan tanggap 
3) Membangun perusahaan dan mempunyai struktur finansial 
yang kokoh, laba yang teratur sehingga perusahaan dapat 
tumbuh dan berkembang 
4) Memberikan ilmu dan imbalan yang adil kepada karyawan, 
menjamin kemitraan yang kokoh dengan semua pihak, dimana 
secara eksternal adalah memberikan manfaat bagi masyarakat, 
dan secara internal memberikan manfaat bagi lingkungan 
perusahaan.
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4. Tujuan didirikannya Az-Zahra Collection 
Adapun tujuan didirikannya Az-Zahra Collection adalah untuk 
memenuhi ragam kebutuhan umat manusia.Sebagai bagian dari 
komitmen perusahaan dalam meningkatkan ekonomi nasional, Az-
Zahra Collection memberikan fokus dan perhatian terhadap eksistensi 
dan daya saing produk lokal sebagai dukungan terhadap pemerintah 
dalam membatasi produk impor. Dengan kontribusi 80% produk lokal, 
Az-Zahra Collection  berharap dapat turut berkontribusi dalam 
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mengurang tingkat pengangguran yang ada di daerah Kudus 
khususnya. 
5. Unsur yang ada di Az-Zahra Collection 
Unsur-unsur yang ada pada Az-Zahra Collection adalah sebagai 
berikut: 
1) Pemilik 
Pemilik dari Az-Zahra Collection disini mempunyai tugas yang 
sangat penting. Selain menjadi pengawas lapangan, pemilik juga 
bertugas langsung untuk menarik para caon konsumen. Sehingga tidak 
dipungkii bahwa pemilik mempunyai tugas yang sangat kompleks 
untuk memajukan usaha yang dimiliki. 
Pemilik di mata para karyawan adalah sebagai sosok yang 
sangat professional.Sebagai pemilik, Bpk Lutfi merupakan sosok yang 
sangat disegani oleh para karyawan, hal ini dapat dilihat dari 
kepedulian pemilik terhadap karyawan ada diseitarnya.Selain itu, Bpk 
Lutfi ini merupakan sosok yang berwibawa, tegas dalam mengambil 
keputusan. 
2) Karyawan 
Karyawan di Az-Zahra Collection ini dituntut untuk kerja 
secara professional, seperti halnya memenuhi apa yang menjadi 
keinginan dari para konsumen, karena dengan seperti itu konsumen 
akan merasa puas karena terpenuhi apa yang menjadi 
keinginannya. 
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Karyawan di sini mempunyai tugas masing-masing,  yakni 
sebagai pemotong bahan, penjahit, finishing sampai bagian 
packing. Hal ini bertujuan agar karyawan mengerjakan tugas yang 
sesuai dengan kemampuan yang dimiliki  oleh  karyawan. 
6. Hubungan pemilik dengan karyawan 
Hubungan antara pemilik dengan karyawan di Az-Zahra 
Collection sangat baik, yang mana di sini karyawan bukan dianggap 
sebagai karyawan, akan tetapi sebagai mitra kerja yang mana antara 
pemilik dan karyawan sama-sama membutuhkan. Pemilik 
membutuhkan tenaga yang kerja sedangkan karyawan di sini butuh 
upah sebagai ganti dari tenaga yang dikeluarkan. Sehingga tidak 
dipugkiri bahwa  pemilik dan karyawan di  Az-Zahra Collection sangat 
menghargai satu sama lain, sehingga produk yang dikeluarkannyapun 
sangat memuaskan para pelanggan. 
7. Strategi yang digunakan dalam meningkatkan pelanggan. 
a. Produk (product) 
 Produk adalah apasaja yang ditawarkan kepada pasar agar 
dapat dibeli,digunakan atau dikonsumsi, yang dapat memuaskan 
kebutuha pelanggan.
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Dalam meningkatkan produk yang dimiliki, Az-Zahra 
Collection selalu berinovasi dan meningkatkan kwalitas yang dimliki 
sehingga pelanggan tidak merasa bosa dan dikecekan. 
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Produk yang disediakan oleh Az-Zahra Collection ini 
beraneka ragam dan  bervareasi. Sehingga bisa membuat para 
pelanggan memilih dengan yang sesuai keinginannya. Selain 
menyediakan pilihan bagi pelanggan, Az-Zahra Collection juga 
membebaskan para pelanggannya untuk mendesain baju  yang 
diinginkannya. 
Selain membebaskan pelanggan mengekspresikan 
keinginannya dalam desain baju, Az-Zahra juga juga menyediakan 
pilihan-pilhan seperti desain baju, varian yang dimiliki, serta 
menjamin kemasan pada produk, sehinggan dapat menjaga tingkat 
kerusakan dari produk itu sendiri. 
b. Harga (price) 
Harga adalah suatu  nilai tukar yang bisa  disamakan dengan 
uang atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu 
barang atau jasa bagi  seseorang atau kelompok pada waktu tertentu 
dan tempat tertentu. Istilah harga digunakan untuk memberikan nilai 
finansial pada suatu produk barang atau jasa. 
Penetapan harga yang dilakukan oleh Az-Zahra Collection ini 
dipengaruhi beberapa hal, diantara: 
1) Kwalitas bahan yang digunakan dalam pembuatan produk 
2) Biaya produksi  
3) Persaingan yang ada dalam lingkungan pasar 
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Selain penetapan harga tersebut, Az-Zahra Collection juga 
memudahkann dalam penetapan harga, diantaranya: 
1) Memberi diskon 
Diskon ini diberikan ketika pembelian terhadap produk Az-
Zahra Collection di atas Rp 5.000.000, maka pelanggan mendapat 
potongan sebesar 10% dari harga tersebut.   
2) Memudahkan atau meringankan pembeli dalam proses 
pembayaran 
Sistem pembayaran yang digunakan dalam Az-Zahra 
Collection sangat memudahkan pelanggan, hal ini dikarenakan 
sistem pembayan yang dapat  digunakan dengan tunai maupun 
kredit. Dengan sistem pembayaran tersebut, maka yang 
diharapkan oleh Az-Zahra Collection dapat meringankan atau  
memudahkan pelanggan dalam melakukan transaksi. 
3) Garansi  
Garasi yang dilakukan oleh Az-Zahra Collection ini adalah 
memberi jaminan terhadap pelanggan. Yangmana ketika barang 
yang dipesan tidak sesuai dengan bahan ataupun desain yang 
diinginkan pelanggan, maka pihak Az-Zahra Collection memberi 
potongan sebesar 20% dari harga yang sebenarnya. 
c. Tempat/distribusi (place) 
Tempat merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan atas 
saluran distribusi, dalam hal ini hubunngan bagaimana cara 
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penyampaian produk kepada konnsumen dan di mana lokasi yang 
strategis.  
Untuk dapat menarik pelanggan, salah satunya adalah 
bagaimana tempat usaha tersebut dapat dijangkau oleh pelangan dan 
lokasi tersebut sangat nyaman bagi pelanggan. Hal itu dapat dilihat 
ketika fasilitas yang ada di Az-Zahra Collection, diantaranya: 
1.   Parkir luas dan nyaman 
2. Tempat yang mudah dijangkau dengan mobil ataupun motor 
Dengan mempertibangkan hal tersebut, Az-Zahra Collection 
berharap dapat dikenal lebih banyak lagi oleh para 
pelanggannya.selain itu, Az-Zahra Collection juga bersedia mengantar 
barang yang sudah jadi kepada pelanggan, sehinggan memudahkan 
pelanggan untuk penngambilan barang yang sudah dipesan. 
Hal-hal  yang berhubungan dengan distribusi adalah 
kemudahan dan kecepatan pelanggan dalam mendapatkan produk, 
seperti menambah armada transportasi, cakupan area dengan 
membuka cabang perusahaan atau bekerjasama dengan perusahaan 
yang jenisnya  bisa berupa pedagang besar, distributor, agen dan 
pedagang kecil.  
d. Promosi (promotion) 
Promosi meruppakan  kegiatan yang ditujukan untuk 
mempengaruhi konsumen agar mereka dapt menjadi kenal akan 
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produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada dan kemudaian 
mereka menjadi senang lalu memberi produk tersebut. 
Untuk memperluas jaringan dan pelanggan yang diiliki Az-
Zahra Collection melakukan proses promobi sebagai berikut: 
1) Penjualan perseorangan (personal selling) 
Penjualan perseorangan merupakan kegiatan perusahaan 
untuk melakukan kontak langsung dengan para  calon konsumen. 
Dengan melakukan kontak secara langsung, diharapkan akan 
terjadi hubungan atau interaksi yang positif antara pengusaha 
dengan para calon konsumen. 
2) Publisitas (publication) 
publisitas merupakan cara ang digunakan juga oleh 
pengusaha untuk membentuk pengaruh secara tidak langsung 
kepada konsumen agar mereka menjadi tahu dan menyenangi 
produkyang dipasarkannya. 
Dengan menggunakan strategi promosi tersebut, Az-Zahra 
Collection  bisa mengenalkan produknya serta dapat mengetahui 
keinginan dari para konsumennya.   
B. Upaya peningkatan pelanggan Az-Zahra Collection 
Upaya peningkatan pelanggan Az-Zahra Collection itu meliputi aspek-aspek 
dari bauran pemasaran. 
1.  Produk (Produk) 
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Pada umumnnya produsen memerlukan perencanaan terhadap 
produknya. Perencanaan produk bukan hanya berupa obyak fisik, 
melainkan juga seperangkat manfaat atau nilai yang dapat memuaskan 
kebutuhan pelanggan baik secara fungsional maupun manfaatnya. 
Untuk menjawab kebutuhan para pelanggan, Az-Zahra 
Collection selalu berinovasi dalam mengembangkan produk-produk 
yang dimiliki, sehingga pelanggan tidak merasa bosan dengan apa 
yang disuguhkan oleh Az-Zahra Collection.  Di satu  sisi berguna bagi 
kalangan konsumen karena tidak bosen dengan apa yang disuguhkan 
oleh Az-Zahra Collection dan disisi lain juga membuktikkan bahwa 
Az-Zahra Collection selalu mengikuti trend yang sedang ada. 
Selain selalu berinovasi terhadap produk yang dimiliki, Az-
Zahra Collection juga harus bisa memperhatikan desain  serta 
kemasan yang ada pada produknya. Karena kedua hal tersebut secara 
tidak langsung dapat mempengaruhi daya beli dari masyarakat sekitar. 
Produk adalah apa saja yang ditawarkan kepada pasar agar 
dapat dibeli, digunakan atau dikonsumsi, yang dapat memuaskan 
keinginan atau kebutuhan pelangga. Produk merupakan bauran 
pemasaran yang paling mendasar.Produk bukan hanya merupakan 
fisik, melainkan juga seperangkat manfaat atau nilai yang dapat 
memuaskan kebutuhan pelanggan, baik secara fungsional maupun 
manfaat, psikologis maupun sosial. 
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Adapun tujuan didirikannya Az-Zahra Collection adalah untuk 
memenuhi ragam kebutuhan.Sebagai bagian dari komitmen perusahaan 
dalam meningkatkan ekonomi daerah, Az-Zahra Collection 
memberikan fokus dan perhatian terhadap eksistensi dan daya saing 
produk lokal sebagai dukungan terhadap pemerintah dalam membatasi 
produk impor. 
Az-Zahra Collection menyediakan apa yang diinginkan oleh 
pembeli baik pria, wanita sampai anak-anak. Dengan menggunakan 
sistem pemesanan terlebih dahulu, maka barang yang terjual sesuai 
dengan apa yang diinginkan oleh para pelanggan. Hal ini karena 
memang sistem penjualannya adalah  dengan sistem pesanan. 
Sehingga tidak dipungkiri bahwa produk yang akan dipakai oleh para 
konsumen adalah sesuai dengan apa yang telah diinginkan oleh para 
pelanggan Az-Zahra Collection. 
Produk dapat menjadi salah satu aspek yang dijadikan nilai 
kepada konsumen. Kepuassan yang dimaksud  di sini tidak  hanya 
sebatas pada konsumen terhadap bentuk fisik produk semata, namun 
juga menyangkut kepuasan dari proses pembelian produk dan manfaat 
dari produk. Secara lebih spesifik, dapat diklassifikasikan aspek-aspek 
yang terkandung dalam produk sebagai berikut: 
1. Aspek manfaat yang meliputi 
a) Manfaat penggunaan 
b) Manfaat psikologis 
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c) Manfaat dalam mengatasi permasalahan 
2. Aspek visualisasi produk 
a) Atribut dan keistimewaan produk 
b) Kwalitass produk 
c) Corak produk 
d) Kemasan produk 
e) Label produk 
f) brand 
3. Aspek menambah nilai produk 
a) Garansi 
b) Kemudahan instalsi 
c) Pengiriman  
d) Ketersediaan di passar 
e) Layanan purna jual 
2. Harga (Price) 
Penetapan harga merupakan tugas kritis yang menunjang 
keberhasilan operasi organisasi profit maupun non profit. Harga 
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan 
pendapatan bagi produsen.Akan tetapi, keputusan mengenai harga 
tidak mudah untuk dilakukan. 
Penetapan harga yang dilakukan oleh Az-Zahra  Collection ini 
mengikuti standar bahan yang digunakan dalam pembuatan produk 
yang dimiliki, yang mana semakin bagus bahan yang digunakan dalam 
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pembuatan produk, maka jelas saja harga yang digunakan pun akan 
mahal.  
Selain itu, penetapan harga yang digunakan oleh Az-Zahra  
Collection juga dipengaruhi persaingan dengan para  penjual yang lain. 
Sehingga tidak dapat dipungkiri bahwa harga yang ditetapkan juga 
melihat dari para pesaing dan bahan yang digunakan dalam proses 
produksi. 
Penetapan harga merupakan tugas kritis yang menunjang 
keberhasilan operasi organisasi profit maupun non profit. Harga 
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan 
pendapatan bagi organisasi.Akan tetapi, keputusan mengenai harga 
tidak mudah untuk dilakukan. Disatu sisi, harga terlalu mahal dapat 
meningkatkan laba jangka pendek, akan tetapi di sisi lain akan sulit 
dijangkau oleh konsumen. 
Harga yang ditawarkan oleh Az-Zahra Collection terhadap 
pelanggan ini disesuaikan dengan barang yang akan dipesan. Harga 
yang ditawarkan  dibilang masih standar umum dengan kualitas yang 
berbeda dengan pesaing lain. Karena itu adalah salah satu yang dicari 
oleh para konsumen, yakni dengan bisa mencari harga yang sama akan 
tetapi kualitas yang didapat itu berbeda (lebih baik). 
Bagi sebagian besar konsumen, syarat harga barang kali  
dirasakan dalam peran positif karena kesimpulan bahwa tingkatan 
isyarat harga berkaitan secara positif dengan tingkat kualitas produk. 
47 
 
Pada tingkat di mana konsumen merasakan harga dalam cara ini, 
mereka memandang harga yang lebih tinggi dengan yang labih baik  
karena persepsi peningkatan dalam kualitas produk untuk 
mengeluarkan uang tambahan.  
Dalam menentukan harga, Az-Zahra Collection mengutamakan 
nilai keadilan. Jika kwalitas bahan produk bagus, harganya tentu bisa 
tinggi. Sebaliknya jika bahan kwalitas produk yang digunakan yang 
biasa, tentu harga yang digunakanpun rendah. 
Dengan sistem penjualan pesanan, harga jual juga ditetapkan 
oleh pembeli dan penjual dalam proses tawar menawar ketika proses 
pemesanan. Harga produk juga ditentukan pula dengan besarnya 
pengorbanan yang dilakukan untuk menghasilkan produk tersebut dan 
laba atau keuntungan yang diharapkan.  
3.  Tempat/distribusi (place) 
Tempat merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan 
saluran distribusi, dalam hal ini hubungan dengan bagaimana cara 
penyampaian produk kepada konsumen dan di mana lokasi yang 
strategis. 
Pemilihan lokasi yang dilakukan oleh Az-Zahra memerlukan 
pertimbangan yang erat terhadap beberapa faktor yang meliputi: 
1) Lokasi yang mudah dijangkau sarana transportasi umum 
2) Lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan 
3) Tempat parkir nyaman 
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Adapun bentuk saluran distribusi yang digunakan oleh Az-
Zahra Collection adalah saluran distribusi langsung, ketika produsen 
melakukan transaksi langsung dengan pelanggan, perantara pemasaran 
diikutsertakan, situasi ini disebut sebagai saluran distribusi langsung.  
Saluran distribusi langsung yang digunakan oleh Az-Zahra 
Collection ini dimaksudkan untuk dapat lebih mudah memperoleh 
masukan dari para pihak pelanggan terhadapa rpoduk yang dimiliki 
oelh Az-Zahra Collection. 
Lokasi berhubungan dengan yang dibuat oleh perusahaan 
mengenai dimana operasi dan pegawainya akan ditempatkan. Secara 
umum pertimbangan dalam menentukan letak suatu lokasi adalah 
sebagai berikut: 
a. Dekat dengan pasar 
b. Dekat dengan bahan baku 
c. Ongkos pengiriman 
d. Penyediaan tenaga kerja 
e. Penyediaan sumber tenaga kerja 
f. Lingkungan sekitar  
g. Iklim 
h. Sikap masyarakat 
i. Hukum 
j. Peraturan yang berlaku pada rencana lokasi 
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Pemilihan lokasi memerlukan pertimbangan yang erat terhadap 
beberapa faktor yang meliputi: 
a. Lokasi yang mudah dijangkau sarana transportasi umum 
b. Lokasi yang dapat dilihat dari tepi jalan 
c. Tempat parkir yang luas dan nyaman 
4. Promosi (promotion) 
Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk 
mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan 
produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan 
kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut.
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Adapun alat yang digunakan untuk mempromosikan produk 
Az-Zahra Collection  adalah: 
1) Penjualan perseorangan (personal selling) 
Personal selling merupakan kegiatan perusahaan untuk 
melakukan kontak langsung dengan para konsumennya. Dengan 
kontak langsung ini diharapkan akan terjadi hubungan atau 
interaksi yang positif antara pengusaha dengan para calon 
konsumennya. Yang termasuk dalam kategori personal selling 
adalah: door to door selling, mail order, telephone selling, direct 
selling.
65
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Dengan menggunakan personal selling, maka Az-Zahra 
Collection bisa lebih mengenalkan produknya secara langsung dan 
bisa lebih mengetahui  tentang karakter kepada para calon 
konsumen. 
2) Publisitas (publication) 
Publisitas merupakan cara yang biasa digunakan juga oleh 
pengusaha untuk membentuk pengaruh secara tidak langsung 
kepada konsumen agar mereka menjadi tahu dan menyenangi 
produk yang dipasarkannya. Cara ini dilakukan dengan cara 
memuat berita di media masa, dengan memuat berita itu maka para 
pembaca secara tidak sadar telah dipengaruhi oleh berita tersebut. 
Cara yang digunakan Az-Zahra Collection ini berbeda dengan 
yang lain, yang mana untuk mengambil konsumen, Az-Zahra 
Collection selain memasang iklan dipinggrir jalan atau menyiarkan 
lewat radio, akan tetapi juga dengan mendatangi secara langsung 
instansi atau sekolah, yang mana hal ini dilakukan agar para konsumen 
Az-Zahra Collection lebih tahu mengenai produk yang dimiliki oleh 
Az-Zahra Collection. Selain itu, penjual juga akan merasa lebih dekat 
dengan para konsumennya, yang lebih penting adalah pemilik lebih 
tahu dengan keinginan konsumen yang sebenarnya. 
Dengan lebih mengenal atau bahkan mengetahui  apa yang 
diinginkan oleh para calon pelanggan, maka secara tidak langsung 
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mengetahui sebenarnya yang menjadi keinginan  dari para calon 
pelanggan Az-Zahra Collection. 
Selain dengan mendengar apa yang diinginkan oleh para  calon 
pelanggan, Az-Zahra Collection juga selalu berinovasi terhadap 
produk yang dimilikinya, selain hanya mendengarkan keinginan para 
calon pelanggan juga berusaha untuk melihatkan  produk yang 
dimiliki. 
 
52 
 
BAB IV 
PENUTUP 
A. SIMPULAN 
Berdasarkan uraian dan pembahasan pada tiap bab di atass skripsi 
dengan judul  “Upaya Meningkatkan Pelanggan Az-Zahra Collection” 
dapat disimpulkan sebagai berikut: 
Az-Zahra Coolection dapat meningkatkan pelanggan melalui 
produk yang bernilai, harga yang pantas dan cara pembayaran yang tidak 
memberatkan dan keudahan dalam mendapatkan produknya, serta 
pelayanan yang cepat, tepat dan etis. Disamping itu juga berbuat baik 
dalam menyampaikan informasi kepada pelanggan yaitu benar tidak 
berlebih-lebihan.  
B. SARAN 
Tanpa mengurangi  rasa hormat kepada semua pihak agar upaya 
meningkatkan pelanggan Az-Zahra Collection dapat tertata lebih baik, 
maka kiranya penulis menawarkan saran-saran berikut: 
1. Bagi  pihak Az-Zahra Collection 
Hendaknya lebih membuka diri terhadap pemikiran-pemikiran 
baru yang dapat dijadikan landasan pemikiran ke  arah kemajuan dan 
perkembangan produk yang lebih baik. Sehingga akan dapat mengikuti 
atau bahkan mewarnai perubahan dan perkembangan zaman. Karena 
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produk yang dihasilkan oleh Az-Zahra Collection memiliki keunggulan 
dan kelebihan dibanding dengan produk  yanglain. 
2. Bagi para calon pelanggan 
Hendaknya para calon pelanggan selalu  memberikan dukungan 
atau saran yang bermanfaat dan membangun untuk meningkatkan 
kualitas produk yang dimiliki oleh Az-Zahra Collection. Selain itu, 
hendaknya masyarakat juga harus lebih mendukung dengan adanya 
produk lokal, dengan cara lebih menghargai. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar belakang 
Menukar barang dengan barang lain dikenal dalam kitab 
mu’amalat sebagai jual beli. Jual beli itu sendiri memiliki cara tertentu dan 
hanya sah jika dilandasi dengan suka sama suka, artinya tidak ada pihak 
yang terzalimi oleh lainnya. Islam mengenal adanya enam rukun jual beli, 
yaitu adanya penjual, pembeli, barang atau jasa yang dipertukarkan, alat 
untuk pertukaran, ijab dan qobul.Ijab dan qobul dikenal pula dengan aqad 
dan sekarang dapat mengambil bentuk berupa kuitansi, faktor penjual, 
invoice dan sebagainya.
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Dalam ajaran islam, segala sesuatu harus dilakukan secara benar, 
tertib, teratur, prosesnya diikuti dengan baik. Demikian juga mengelola 
sebuah bisnis, pekerjaan perlu dilakukan sistematis, terarah, jelas dan 
tuntas. Dalam banyak ayat Al-Quran kita temukan perintah mengelola 
bumi seisinya, diantaranya dalam surat Shaad:26 
                 
           
      
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Artinya: Hai Daud, Sesungguhnya Kami menjadikan kamu khalifah 
(penguasa) di muka bumi, Maka berilah keputusan (perkara) di 
antara manusia dengan adil dan janganlah kamu mengikuti hawa 
nafsu, karena ia akan menyesatkan kamu dari jalan Allah. 
Sesungguhnya orang-orang yang sesat dari jalan Allah akan 
mendapat azab yang berat, karena mereka melupakan hari 
perhitungan.(QS. Shaad:26)2 
Ayat ini menegaskan bahwa manusia memiliki potensi manajerial 
(khalifah) untuk mengelola secara benar dan berkeseimbangan (adil) 
dalam memakmurkan bumi, disamping itu juga menegaskan bahwa dalam 
menjalankan peran manajerialnya jangan mengikuti hawa nafsu (sebab 
mengikuti hawa nafsu akan menghalalkan segala cara) yang melupakan 
orang dari peran yang dijalankannya sebagai khalifah, sementara perannya 
itu akan tetap diperhitungkan persidangan agung dihadapan pemberi 
mandat (Allah) pada hari akhirat.
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Dalam menghadapi fenomena kehidupan modern yang semakin 
canggih dan perubahan masyarakat industri yang serba cepat dan 
menakjubkan, umat islam tidak boleh menjadi penonton, umat islam 
dituntut untuk tetap ikut secara aktif di dalamnya, tanpa harus 
menanggalkan jati dirinya sebagai seorang muslim yang ikhlas dalam 
berpasrah kepada Allah dengan belajar, baik dari buku, pendidikan dan 
pengalaman. 
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Pada prinsipnya, berusaha dan berikhtiar mencari rizki itu adalah 
wajib, namun agama tidaklah mewajibkan memilih suatu bidang usaha dan 
pekerjaan.Setiap orang dapat memilih usaha dan pekerjaan sesuai dengan 
bakat, ketrampilan dan faktor-faktor lingkungan masing-masing.Salah satu 
bidang pekerjaan yang boleh dipilih ialah berdagang sepanjang tuntutan 
syariat Allah dan Rasul-Nya.Hal ini ditegaskan dalam surat An-Nisa’:29 
                   
          
 
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. 
dan janganlah kamu membunuh dirimu, Sesungguhnya Allah 
adalah Maha penyayang kepadamu (QS. An-Nisa’: 29) 
Karena itu, perdagangan dalam islam dianggap sah atau boleh 
dilakukan apabila didasarkan pada kedua prinsip tersebut. Perdagangan 
yang di dalamnya mengandung unsur ketidak jujuran, pemaksaan, atau 
penipuan, seperti menimbun barang dengan mengorbankan kepentingan 
orang banyak, mencegak penjual di perjalanan menuju pasar, 
menyembunyikan informasi untuk memperoleh keuntungan yang lebih 
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besar, mengurangi timbangan, menyembunyikan kecacatan barang 
dagangan, dan sebagainya, hukumnya tidak boleh (haram).
4
 
Permintaan dalam konteks ilmu pemasaran adalah keinginan 
manusia yang didukung oleh daya beli. Kita sering merasakan puas atau 
tidak puas dengan sebuah produk yag kita beli. Sebenarnya, perasaan itu 
muncul ketika kita membandingkan antara yang kita harapkan dengan 
yang kita rasakan. Jadi, kepuasan konsumen adalah sejauh mana manfaat 
sebuah produk dirasakan sama atau lebih baik dari yang diharapkan, 
pelanggan kita puas. Jika yang dirasakan lebih rendah dari yang 
diharapkan, pelanggan akan mengatakan tidak puas. Pada dasarnya 
kepuasan pelanggan inilah yang harus menjadi tujuan pemasaran. 
Perusahaan berusaha keras memahami apa sesungguhnya harapan 
konsumen atas produknya. Semakin tepat pemasar merumuskan harapan 
konsumen, semakin mudah pula memberika kepuasan. Akan tetapi, 
sebaliknya bila rumusan kita tentang harapan konsumen tidak jelas atau 
salah, bisa jadi kekecewaan yang akan dirasakan. Bagi yang merasa paham 
dengan harapan konsumen, sewajarnyalah mencoba untuk mengelolanya 
seapik mungkin.
5
 
Suatu perusahaan didirikan dan dikelola untuk menghasilkan 
produk tertentu, baik berupa barang ataupun jasa, untuk kemudian 
dipasarkan dan dijual kepada pengguna yang memerlukannya.Dalam 
strategi induk perusahaan atau dalam strategi dasar berbagai satuan bisnis 
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yang terdapat di dalamnya telah dinyatakan secara umum landasan berfikir 
dan bekerja dalam bidang produksi yang secara operasional dirinci oleh 
para manajer produksi. Seperti diketahui perusahaan meluncurkan suatu 
produk tertentu karena dianggap dapat memuaskan sebagian kebutuhan 
para pengguna produk ungggulan perusahaan atas nama kemampuan 
perusahaan meraih keuntungan tergantung. Jika suatu perusahaan 
mengandalkan suatu produk keunggulan tertentu, pemilih produk tersebut 
perlu dilakukan dengan sangat hati-hati dan dipertimbangkan secara 
matang.
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Setiap perusahaan selalu berusaha untuk dapat tetap hidup, 
berkembang dan mampu bersaing. Dalam rangka inilah, maka setiap 
perusahaan selalu menetapkan dan menerapkan strategi dan 
carapelaksanaan kegiatan pemasarannya. Kegiatan pemasaran yang 
dilakuakan, diarahkan untuk dapat mencapai sasaran perusahaan yang 
dapat berupa tingkat laba yang diperoleh perusahaan dalam jangka panjang 
dan share pasar tertentu serta penjualan tertentu dalam suatu jangka waktu 
tertentu.Pengarahan kegiatan pemasaran tersebut hanya mungkin dapat 
dilakukan dengan menetapkan garis-garis besar pedoman umum 
perusahaan dalam bidang pemasaran, yang sering dikenal dengan 
kebijakan pemasaran.Kebijakan pemasaran tentunya sejalan dengan 
konsep pemasaran menekankan pemberian pelayanan yang memuaskan 
kepada konsumen, melalui kegiatan dan strategi pemasaran kepada 
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konsumen, melalui kegiatan dan strategi pemasaran yang terpadu dan 
memungkinkan diperolehnya keuntungan dalam jangka panjang.
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Begitu juga yang diharapkan oleh pendiri dan pemilik Az-Zahra 
Collection Kudus. Dengan menghasilkan produk yang sesuai dengan yang 
diharapkan oleh pelanggan, hal itu dapat meningkatkan pelanggan.  Selain 
berorientasi produk,Pemahaman terhadap konsumen yang lebih baik akan 
mengarah pada tingkat kepuasan dan kesetiaan konsumen yang lebih baik 
pula.  
Berdasarkan pada deskripsi latar belakang di atas peneliti tertarik 
untuk melakukan penelitian dan menelaah lebih jauh tentang hal-hal 
terkait dengan bagaimana meningkatkan pelanggan.Dengan demikian, 
peneliti tertarik untuk melakukan penelitian tentang “Upaya Meningkatkan 
Pelanggan Az-Zahra CollectionKudus” 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, permasalahan yang akan 
penulis bahas adalah bagaimanaupaya meningkatkan pelanggan yang 
dilakukan oleh Az-Zahra CollectionKudus?. 
C. Tujuan dan manfaat 
1. Tujuan penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui 
upaya yang dilakukan Az-Zahra Collection untuk meningkatkan 
pelanggan. 
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2. Manfaat penelitian 
Sedangkan manfaat dari penulisan ini yaitu: 
a. Bagi tempat penelitian, yaitu dapat menjadi bahan pertimbangan 
baik secara langsung maupun tidak langsung untuk mengevaluasi 
dalam menerapkan konsep bauran pemasaran bagi pelanggan 
maupun konsumen lain, pemahaman tentang persepsi pelanggan 
terhadap penerapan bauran pemasaran yang ditawarkan dan 
kepuasan yang ditunjukkan memungkinkan pihak manajemen 
untuk mencari dan menerapkan cara pengelolaan terbaik. 
b. Bagi fakultas, diharapkan dapat dijadikan bahan penelitian lebih 
lanjut dibidang pemasaran terutama yang berkaitan tentang 
retailing, perilakuk konsumen dan komunikasi konsumen 
khususnya mengenai penerapan bauran pemasaran pada 
perusahaan. 
c. Bagi umum, menambah pengetahuan dan wawasan mengenai 
bentuk penerapan bauran pemasaran pada perusahaan. 
d. Bagi peneliti, sebagai sasaran untuk mengaplikasikan berbagai 
teori yang diperoleh dibangku kuliah. Menambah pengalaman 
dan sarana latihan dalam memecahkan masalah-masalah yang 
ada di masyarakat sebelum terjun dalam dunia kerja yang 
sebenarnya. 
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D. Kajian pustaka 
Berbicara mengenai pemasaran bukan hal yang baru lagi, banyak 
sekali penelitian-penelitian yang membahas mengenai hal tersebut. Baik 
dalam lingkup lembaga formal maupun lembaga non formal. 
Beberapa hasil penelitian yang dilakukan sebelumnya yang 
membahas topik yang sama anatara lain : 
1. Skripsi saudari Ika Oktawulansari (092503024)tahun 2012 yang 
berjudul Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah 
Nasabah di BMT Fajar Mulia cabang Bandungan. Dalam skripsi 
ini, pihak BMT Fajar Mulia cabang Bandungan mengandalkan 
pola pemasaran dengan system jemput bola, melakukan promosi 
melalui brosur, melakukan sosialisasi secara langsung untuk 
promosi nasabah, menentukan target baru atau sasaran baru, 
mengajukan proposal penawaran kerja sama pengelolaan tabungan 
siswa ke sekolah-sekolah, melakukan promo dengan adanya hadiah 
yang akan diberikan. 
2. Skripsi saudari Berlian Aminanti Suraya Putri (072411021) tahun 
2012 yang berjudul Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap 
Kepuasan Pelanggan. Dalam skripsi ini, bauran pemasaran 
mempunyai andil dalam mempengaruhi kepuasan pelanggan pada 
toko busana muslim DANNIS Collection Pati. Jika diantara 
produk, harga, lokasi dan promosi yang paling berpengaruh 
terhadap kepuasan pelanggan adalah bagian produk 
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3. Skripsi saudari Cholofah (062411013) 2010 yang berjudul 
Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Loyalitas Pelanggan pada 
Butik Busana Muslim di Kota Semarang. Dalam skripsi ini, bauran 
pemasaran mempunyai andil dalam mempengaruhi loyalitas 
pelanggan di butik busana muslim di kota Semarang. Jika diantara 
produk, harga, lokasi dan promosi yang paling berpengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan adalah bagian produk.  
E. Metode penelitian 
Metode merupakan jalan yang berkaitan dengan cara kerja dalam 
mencapai  sasaran yang diperlukan bagi penggunanya, sehingga dapat 
memahami objek sasaran yang dikehendaki dalam upaya mencapai tujuan 
pemecahan permasalahan.
8
Sedangkan penelitian itu sendiri merupakan 
rangkaian kegiatan ilmiahdalam rangka pemecahan suatu permasalahan, 
atau sesuatu untuk menemukan , mengembangkan dan menguji kebenaran 
suatu ilmu pengetahuan. Jadi, metode penelitian adalah serangkaian 
metode yang saling melengkapi yang digunakan dalam melakukan 
penelitian untuk memperoleh pemecahan terhadap segala permasalahan.
9
 
Di dalam metode penelitian ini akan dijelaskan rencana dan 
prosedur penelitian yang dilakukan penulis untuk memperoleh jawaban 
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yang sesuai dengan permasalahan atau tujuan.
10
 Dengan demikian penulis 
menggunakan metode yang disesuaikan dengan jenis penelitian, yaitu: 
1. Jenis Penelitian 
Skripsi dengan judul “Upaya Meningkatkan Pelanggan Az-Zahra 
Collection” merupakan jenis penelitian kualitatif. Adapun pengertian 
penelitian kualitatif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data 
deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan 
perilaku yang dapat diamati.
11
 
Peneliti menggunakan metode kualitatif karena: 
1) Lebih mudah mengadakan penyelesaian dengan kenyataan yang 
berdimensi  ganda  
2) Lebih mudah menyajikan secara langsung hakikat hubungan yang 
peneliti dan subjek peneliti 
3) Memiliki kepekaan dan daya penyesuaian diri dengan banyak 
pengaruh yang timbul dari pola-pola nilai yang dihadapi 
Metode penelitian kualitatif dilakukan secara intensif, peneliti ikut 
berpartisipasi selama di lapangan, mencatat secara hati-hati apa yang 
terjadi, melakukan analisis refleksi terhadap berbagai dokumen yang 
ditemukan dilapangan dan laporan penelitian secara mendetail. 
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2. SumberData 
Dalam tahap ini peneliti berusaha menyeleksi data-data yang valid 
dan relevan berhubungan dengan sumber data yang dikumpulkan dengan 
klasifikasi sebagai berikut: 
a. Sumber data primer (primary source), yaitu data yang dikumpulkan, 
diolah dan disajikan oleh peneliti. Data primer dalam penelitian 
inidilakukan melalui wawancara, observasi dan alat-alat lainnya. 
Data yang didapat dari wawancara denganM. luthfi. SH selaku 
pemilikAz-Zahra Collection dan para karyawan Az-Zahra 
Collection. Wawancara ini dilakukan untuk memperoleh data tentang 
upaya meningkatkan pelanggan di Az-Zahra Collection. 
b. Sumber data sekunder (secondary source), yaitu sumber data yang 
digunakan untuk data pendukung dan data penunjang  
dalampenelitian ini.
12
 Data sekunder merupakan sumber data 
penelitian yang diperoleh peneliti secara tidak langsung melalui 
media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain). Data 
sekunder yang dimaksudkan dalam hal ini adalah data arsip tentang 
Az-Zahra Collection baik data tentang sejarah, data karyawan, data 
penjualan, data promosi dan data-data pendukung lain. 
3. Metode  pengumpulan Data 
a. Metode interview atau wawancara 
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Wawancara adalah percakapan dengan maksud 
tertentu.Percakapan ini dilakukan oleh dua pihak, yaitu 
pewawancara (interviewer) yang mengajukan pertanyaan dan 
terwawancara (interviwee) yang memberikan jawaban atas 
pertanyaan itu.
13
 
Wawancara yang digunakan adalah wawancara tidak 
terstruktur.Pengertian wawancara tidak terstruktur adalah 
wawancara yang bebas di mana peneliti tidak menggunakan 
pedoman wawancara yang telah tersusun secara sistematis dan 
lengkap untuk pengumpulan datanya. Pedoman yang digunakan 
hanya berupa garis-garis besar permasalahan yang akan 
ditanyakan.
14
 
Wawancara ini dilakukan untuk menjawab  pertanyaan tentang 
profil Az-Zahra  Collection dan upaya meningkatkan pelanggan 
yang ada di Az-Zahra Collection tersebut. 
b. Metode Dokumentasi 
Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah 
berlalu.Bentuk dokumen ini dapat berbentuk tulisan, gambar atau 
karya-karya monumental. 
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Dengan menggunakan metode dokumentasi ini, maka dapat 
digunakan untuk memperkuat dan memperoleh data tentang upaya 
meningkatkan pelanggan di Az-Zahra Collection. 
4. Metode Analisis Data 
Analisis data merupakan upaya mencari dan menata secara                                                   
sistematis catatan hasil observasi, wawancara, dan lainnya untuk 
meningkatkan pemahaman peneliti tentang kasus yang diteliti dan 
menyajikannya sebagai temuan bagi orang lain. Sedangkan untuk 
meningkatkan pemahaman tersebut analisis perlu dilanjutkan dengan 
berupaya mencari makna (meaning).
15
 
Sehubungan dengan itu, penulis menggunakan tehnik analisis 
deskriftif,yaitu suatu usaha untuk mengumpulkan dan menyusun suatu 
data yang diperoleh kemudian dianalisis dan diinterpretasi
16
 sehingga 
memperoleh pemaknaan yangsejalan dengan penelitian. 
Teknik analisis deskriptif ini digunakan untuk mendeskripsikan 
dan mengiterpretasikan pelaksanaan strategi bauran pemasaran yang 
digunakan oleh Az-Zahra Collection.Sehingga penelitian ini bisa 
memberikan wacana baru dalam pemasaran yang lebih spesifik dalam 
dunia bisnis. 
F. Sistematika penulisan 
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Pembahasan dalam Tugas Akhir ini terdiri gari empat bab, dengan 
sistematika sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Pada bagian ini menguraiakan latar belakang masalah, rumusan 
masalah, tujuan dan manfaat penelitian, metode penelitian, 
sistematika penulisan. 
BAB II Tinjauan Pustaka 
Dalam bab II ini merupakan landasan teori penelitian yang 
dilakukan. Isi bab ini adalah penjelasan tentang teori-teori yang 
dijadikan dasar dalam melaksanakan penelitian. Dalam bab ini 
membahas mengenai: pengertian pemasaran, bauran pemasaran, 
dan kepuasan pelanggan.  
BAB III Gambaran Umum Mengenai Objek Penelitian dan Analisis  
Upaya meningkatkan Pelanggan Az-Zahra Collection 
 
BAB IV PENUTUP 
Bab ini berisikansimpulan, saran dan penutup. 
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BAB III 
UPAYA MENINGKATKAN PELANGGAN AZ-ZAHRA COLLECTION 
A. Profil Az-Zahra Colletion 
1. Sejarah berdirinya 
Az-Zahra Collection merupakan industri rumahan yang 
bergerak  dalam  pembuatan baju (laki-laki dan perempuan). Sejarah 
berdirinya Az-Zahra Collection ini bermula dari sebuah fakta untuk 
mengembangkan kemampuan dalam hal perekonomian yang ada. 
Bapak lutfi (pemilik Az-Zahra Collection) memulai usahanya 
menjadi pengoder (bukan pembuat) terlebih dahulu.Selama menjadi 
pengoder ini, Bapak lutfi mencari konsumennnya ini di daerah 
Semarang karena memang waktu itu masih tercatat sebagai mahasiswa 
aktif disalah satu Universitas yang ada di Semarang. 
Pada tahun 2002, mulailah pak Lutfi membuka usaha sendiri 
tersebut dan mengembangkannya.Pada saat itu, hanya memiliki dua 
mesin saja sebagai alat untuk mengerjakannnya.Karena memang 
modal yang belum cukup untuk membuka usaha semakin besar. 
Pada tahun 2004/2005 usaha yang digeluti pak Lutfi mulai 
berkembang, hal ini dapat dilihat dengan bertambahnya mesin 
produksi.Sebelumnya hanya 2 mesin, pada tahun 2010 meningkat 
menjadi 10 mesin yang dimilik. Dengan bertambahnya mesin yang 
dimiliki, secara otomatis karyawan yang sebelumnya lima orang, pada 
tahun 2010 juga bertambah menjadi 25 karyawan. 
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Bukan tanpa usaha yang keras, tapi memang dengan selalu 
mempromosikan secara langsung ke barbagai instansi dan sekolah 
yang ada di daerah kudus ataupun di daerah Semarang, hal ini 
membuat usahanya makin dikenal diberbagai kalangan yang ada. 
Selain dengan promosi yang dilakukan, Az-Zahra juga 
mempunyai cara yang bisamempertahankan pelanggan ataupun 
menambah pelanggan, yakni dengan selalu menjaga komunikasi 
dengan para pelanggan.  Seperti contoh kecil yang dilakukan adalah 
dengan selalu mengucapkan selamat hari raya serta pada perayaan 
hari-hari tertentu.Hal itu dipercayai oleh bapak Lutfi bisa membuat 
pelanggan merasa nyaman dan termotifasi untuk melakukan transaksi 
lagi dengan Az-Zahra Collection. 
Az-Zahra Collection memiliki arti yang istimewa bagi Bpak 
Lutfi dan keluarganya, karena keberadaannya dapat memberikan 
penghasilan dan nafkah untuk kehidupan keluarganya. Selain itu juga  
dapat membantu  pemerintah dalam mengurangi pengangguran yang 
ada. 
Bukan tanpa alasan Bpk Lutfi memilih usaha ini, selain untuk 
memenuhi kebutuhan keluarga, yang terpenting adalah resiko yang 
terjadi  pada usaha ini tidak terlalu besar, karena memang usaha ini 
menggunakan sistem pesan terlebih dahulu sebelum dikerjakannya, 
sehingga barang yang jadi 90% pasti terjualnya.  
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Dengan melakukan pemesanan terlabih dahulu, hal ini 
dimaksudkan agar Az-Zahra Collection benar-benar memahami setiap 
keinginan pelanggan yang berbeda-beda. Serta dapat memuaskan 
dengan produk serta kwalitas yang dimiliki oleh Az-Zahra Collection. 
Untuk meningkatkan pelanggan,  Az-Zahra Collection selain 
juga menjaga komunikasi dengan para pelanggan maupun calon 
pelanggan dengan baik, juga melalukannya dengan memberikan 
kwalitas produk dan harga yang tidak kalah baik untuk para  pelanggan 
dan para pelanggan.  
2. Identitas usaha 
Nama usaha  : Az-Zahra Collection 
Nomor telepon  : (0291) 430418/085 290 977 505 
Alamat : Loram Wetan Rt 03/04, No 731/1120 Jati 
Kudus 
Kelurahan/Desa  :  Jati 
Kecamatan  : Jati  
Kabupaten   : Kudus 
Propinsi   : Jawa Tengah 
Tahun berdiri  : 2002 
3. Visi dan Misi Az-Zahra Collection 
a. VISI: 
VISI Az-Zahra Collection yaitu: “menjadikan perusahaan tumbuh 
berkualitas, berinovasi tinggi dalam menyediakan kebutuhan. 
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b. MISI 
Untuk mencapai visi tersebut,  Az-Zahra Collection telah 
menyusun langkah-langkah strategi dalam bentuk misi, yaitu: 
1) Memberikan produk yang berkualitas, up to date, inovatif 
2) Memberikan pelayanan yang ramah, cepat dan tanggap 
3) Membangun perusahaan dan mempunyai struktur finansial 
yang kokoh, laba yang teratur sehingga perusahaan dapat 
tumbuh dan berkembang 
4) Memberikan ilmu dan imbalan yang adil kepada karyawan, 
menjamin kemitraan yang kokoh dengan semua pihak, dimana 
secara eksternal adalah memberikan manfaat bagi masyarakat, 
dan secara internal memberikan manfaat bagi lingkungan 
perusahaan.
1
 
4. Tujuan didirikannya Az-Zahra Collection 
Adapun tujuan didirikannya Az-Zahra Collection adalah untuk 
memenuhi ragam kebutuhan umat manusia.Sebagai bagian dari 
komitmen perusahaan dalam meningkatkan ekonomi nasional, Az-
Zahra Collection memberikan fokus dan perhatian terhadap eksistensi 
dan daya saing produk lokal sebagai dukungan terhadap pemerintah 
dalam membatasi produk impor. Dengan kontribusi 80% produk lokal, 
Az-Zahra Collection  berharap dapat turut berkontribusi dalam 
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mengurang tingkat pengangguran yang ada di daerah Kudus 
khususnya. 
5. Unsur yang ada di Az-Zahra Collection 
Unsur-unsur yang ada pada Az-Zahra Collection adalah sebagai 
berikut: 
1) Pemilik 
Pemilik dari Az-Zahra Collection disini mempunyai tugas yang 
sangat penting. Selain menjadi pengawas lapangan, pemilik juga 
bertugas langsung untuk menarik para caon konsumen. Sehingga tidak 
dipungkii bahwa pemilik mempunyai tugas yang sangat kompleks 
untuk memajukan usaha yang dimiliki. 
Pemilik di mata para karyawan adalah sebagai sosok yang 
sangat professional.Sebagai pemilik, Bpk Lutfi merupakan sosok yang 
sangat disegani oleh para karyawan, hal ini dapat dilihat dari 
kepedulian pemilik terhadap karyawan ada diseitarnya.Selain itu, Bpk 
Lutfi ini merupakan sosok yang berwibawa, tegas dalam mengambil 
keputusan. 
2) Karyawan 
Karyawan di Az-Zahra Collection ini dituntut untuk kerja 
secara professional, seperti halnya memenuhi apa yang menjadi 
keinginan dari para konsumen, karena dengan seperti itu konsumen 
akan merasa puas karena terpenuhi apa yang menjadi 
keinginannya. 
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Karyawan di sini mempunyai tugas masing-masing,  yakni 
sebagai pemotong bahan, penjahit, finishing sampai bagian 
packing. Hal ini bertujuan agar karyawan mengerjakan tugas yang 
sesuai dengan kemampuan yang dimiliki  oleh  karyawan. 
6. Hubungan pemilik dengan karyawan 
Hubungan antara pemilik dengan karyawan di Az-Zahra 
Collection sangat baik, yang mana di sini karyawan bukan dianggap 
sebagai karyawan, akan tetapi sebagai mitra kerja yang mana antara 
pemilik dan karyawan sama-sama membutuhkan. Pemilik 
membutuhkan tenaga yang kerja sedangkan karyawan di sini butuh 
upah sebagai ganti dari tenaga yang dikeluarkan. Sehingga tidak 
dipugkiri bahwa  pemilik dan karyawan di  Az-Zahra Collection sangat 
menghargai satu sama lain, sehingga produk yang dikeluarkannyapun 
sangat memuaskan para pelanggan. 
7. Strategi yang digunakan dalam meningkatkan pelanggan. 
a. Produk (product) 
 Produk adalah apasaja yang ditawarkan kepada pasar agar 
dapat dibeli,digunakan atau dikonsumsi, yang dapat memuaskan 
kebutuha pelanggan.
2
 
Dalam meningkatkan produk yang dimiliki, Az-Zahra 
Collection selalu berinovasi dan meningkatkan kwalitas yang dimliki 
sehingga pelanggan tidak merasa bosa dan dikecekan. 
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Produk yang disediakan oleh Az-Zahra Collection ini 
beraneka ragam dan  bervareasi. Sehingga bisa membuat para 
pelanggan memilih dengan yang sesuai keinginannya. Selain 
menyediakan pilihan bagi pelanggan, Az-Zahra Collection juga 
membebaskan para pelanggannya untuk mendesain baju  yang 
diinginkannya. 
Selain membebaskan pelanggan mengekspresikan 
keinginannya dalam desain baju, Az-Zahra juga juga menyediakan 
pilihan-pilhan seperti desain baju, varian yang dimiliki, serta 
menjamin kemasan pada produk, sehinggan dapat menjaga tingkat 
kerusakan dari produk itu sendiri. 
b. Harga (price) 
Harga adalah suatu  nilai tukar yang bisa  disamakan dengan 
uang atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu 
barang atau jasa bagi  seseorang atau kelompok pada waktu tertentu 
dan tempat tertentu. Istilah harga digunakan untuk memberikan nilai 
finansial pada suatu produk barang atau jasa. 
Penetapan harga yang dilakukan oleh Az-Zahra Collection ini 
dipengaruhi beberapa hal, diantara: 
1) Kwalitas bahan yang digunakan dalam pembuatan produk 
2) Biaya produksi  
3) Persaingan yang ada dalam lingkungan pasar 
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Selain penetapan harga tersebut, Az-Zahra Collection juga 
memudahkann dalam penetapan harga, diantaranya: 
1) Memberi diskon 
Diskon ini diberikan ketika pembelian terhadap produk Az-
Zahra Collection di atas Rp 5.000.000, maka pelanggan mendapat 
potongan sebesar 10% dari harga tersebut.   
2) Memudahkan atau meringankan pembeli dalam proses 
pembayaran 
Sistem pembayaran yang digunakan dalam Az-Zahra 
Collection sangat memudahkan pelanggan, hal ini dikarenakan 
sistem pembayan yang dapat  digunakan dengan tunai maupun 
kredit. Dengan sistem pembayaran tersebut, maka yang 
diharapkan oleh Az-Zahra Collection dapat meringankan atau  
memudahkan pelanggan dalam melakukan transaksi. 
3) Garansi  
Garasi yang dilakukan oleh Az-Zahra Collection ini adalah 
memberi jaminan terhadap pelanggan. Yangmana ketika barang 
yang dipesan tidak sesuai dengan bahan ataupun desain yang 
diinginkan pelanggan, maka pihak Az-Zahra Collection memberi 
potongan sebesar 20% dari harga yang sebenarnya. 
c. Tempat/distribusi (place) 
Tempat merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan atas 
saluran distribusi, dalam hal ini hubunngan bagaimana cara 
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penyampaian produk kepada konnsumen dan di mana lokasi yang 
strategis.  
Untuk dapat menarik pelanggan, salah satunya adalah 
bagaimana tempat usaha tersebut dapat dijangkau oleh pelangan dan 
lokasi tersebut sangat nyaman bagi pelanggan. Hal itu dapat dilihat 
ketika fasilitas yang ada di Az-Zahra Collection, diantaranya: 
1.   Parkir luas dan nyaman 
2. Tempat yang mudah dijangkau dengan mobil ataupun motor 
Dengan mempertibangkan hal tersebut, Az-Zahra Collection 
berharap dapat dikenal lebih banyak lagi oleh para 
pelanggannya.selain itu, Az-Zahra Collection juga bersedia mengantar 
barang yang sudah jadi kepada pelanggan, sehinggan memudahkan 
pelanggan untuk penngambilan barang yang sudah dipesan. 
Hal-hal  yang berhubungan dengan distribusi adalah 
kemudahan dan kecepatan pelanggan dalam mendapatkan produk, 
seperti menambah armada transportasi, cakupan area dengan 
membuka cabang perusahaan atau bekerjasama dengan perusahaan 
yang jenisnya  bisa berupa pedagang besar, distributor, agen dan 
pedagang kecil.  
d. Promosi (promotion) 
Promosi meruppakan  kegiatan yang ditujukan untuk 
mempengaruhi konsumen agar mereka dapt menjadi kenal akan 
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produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada dan kemudaian 
mereka menjadi senang lalu memberi produk tersebut. 
Untuk memperluas jaringan dan pelanggan yang diiliki Az-
Zahra Collection melakukan proses promobi sebagai berikut: 
1) Penjualan perseorangan (personal selling) 
Penjualan perseorangan merupakan kegiatan perusahaan 
untuk melakukan kontak langsung dengan para  calon konsumen. 
Dengan melakukan kontak secara langsung, diharapkan akan 
terjadi hubungan atau interaksi yang positif antara pengusaha 
dengan para calon konsumen. 
2) Publisitas (publication) 
publisitas merupakan cara ang digunakan juga oleh 
pengusaha untuk membentuk pengaruh secara tidak langsung 
kepada konsumen agar mereka menjadi tahu dan menyenangi 
produkyang dipasarkannya. 
Dengan menggunakan strategi promosi tersebut, Az-Zahra 
Collection  bisa mengenalkan produknya serta dapat mengetahui 
keinginan dari para konsumennya.   
B. Upaya peningkatan pelanggan Az-Zahra Collection 
Upaya peningkatan pelanggan Az-Zahra Collection itu meliputi aspek-aspek 
dari bauran pemasaran. 
1.  Produk (Produk) 
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Pada umumnnya produsen memerlukan perencanaan terhadap 
produknya. Perencanaan produk bukan hanya berupa obyak fisik, 
melainkan juga seperangkat manfaat atau nilai yang dapat memuaskan 
kebutuhan pelanggan baik secara fungsional maupun manfaatnya. 
Untuk menjawab kebutuhan para pelanggan, Az-Zahra 
Collection selalu berinovasi dalam mengembangkan produk-produk 
yang dimiliki, sehingga pelanggan tidak merasa bosan dengan apa 
yang disuguhkan oleh Az-Zahra Collection.  Di satu  sisi berguna bagi 
kalangan konsumen karena tidak bosen dengan apa yang disuguhkan 
oleh Az-Zahra Collection dan disisi lain juga membuktikkan bahwa 
Az-Zahra Collection selalu mengikuti trend yang sedang ada. 
Selain selalu berinovasi terhadap produk yang dimiliki, Az-
Zahra Collection juga harus bisa memperhatikan desain  serta 
kemasan yang ada pada produknya. Karena kedua hal tersebut secara 
tidak langsung dapat mempengaruhi daya beli dari masyarakat sekitar. 
Produk adalah apa saja yang ditawarkan kepada pasar agar 
dapat dibeli, digunakan atau dikonsumsi, yang dapat memuaskan 
keinginan atau kebutuhan pelangga. Produk merupakan bauran 
pemasaran yang paling mendasar.Produk bukan hanya merupakan 
fisik, melainkan juga seperangkat manfaat atau nilai yang dapat 
memuaskan kebutuhan pelanggan, baik secara fungsional maupun 
manfaat, psikologis maupun sosial. 
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Adapun tujuan didirikannya Az-Zahra Collection adalah untuk 
memenuhi ragam kebutuhan.Sebagai bagian dari komitmen perusahaan 
dalam meningkatkan ekonomi daerah, Az-Zahra Collection 
memberikan fokus dan perhatian terhadap eksistensi dan daya saing 
produk lokal sebagai dukungan terhadap pemerintah dalam membatasi 
produk impor. 
Az-Zahra Collection menyediakan apa yang diinginkan oleh 
pembeli baik pria, wanita sampai anak-anak. Dengan menggunakan 
sistem pemesanan terlebih dahulu, maka barang yang terjual sesuai 
dengan apa yang diinginkan oleh para pelanggan. Hal ini karena 
memang sistem penjualannya adalah  dengan sistem pesanan. 
Sehingga tidak dipungkiri bahwa produk yang akan dipakai oleh para 
konsumen adalah sesuai dengan apa yang telah diinginkan oleh para 
pelanggan Az-Zahra Collection. 
Produk dapat menjadi salah satu aspek yang dijadikan nilai 
kepada konsumen. Kepuassan yang dimaksud  di sini tidak  hanya 
sebatas pada konsumen terhadap bentuk fisik produk semata, namun 
juga menyangkut kepuasan dari proses pembelian produk dan manfaat 
dari produk. Secara lebih spesifik, dapat diklassifikasikan aspek-aspek 
yang terkandung dalam produk sebagai berikut: 
1. Aspek manfaat yang meliputi 
a) Manfaat penggunaan 
b) Manfaat psikologis 
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c) Manfaat dalam mengatasi permasalahan 
2. Aspek visualisasi produk 
a) Atribut dan keistimewaan produk 
b) Kwalitass produk 
c) Corak produk 
d) Kemasan produk 
e) Label produk 
f) brand 
3. Aspek menambah nilai produk 
a) Garansi 
b) Kemudahan instalsi 
c) Pengiriman  
d) Ketersediaan di passar 
e) Layanan purna jual 
2. Harga (Price) 
Penetapan harga merupakan tugas kritis yang menunjang 
keberhasilan operasi organisasi profit maupun non profit. Harga 
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan 
pendapatan bagi produsen.Akan tetapi, keputusan mengenai harga 
tidak mudah untuk dilakukan. 
Penetapan harga yang dilakukan oleh Az-Zahra  Collection ini 
mengikuti standar bahan yang digunakan dalam pembuatan produk 
yang dimiliki, yang mana semakin bagus bahan yang digunakan dalam 
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pembuatan produk, maka jelas saja harga yang digunakan pun akan 
mahal.  
Selain itu, penetapan harga yang digunakan oleh Az-Zahra  
Collection juga dipengaruhi persaingan dengan para  penjual yang lain. 
Sehingga tidak dapat dipungkiri bahwa harga yang ditetapkan juga 
melihat dari para pesaing dan bahan yang digunakan dalam proses 
produksi. 
Penetapan harga merupakan tugas kritis yang menunjang 
keberhasilan operasi organisasi profit maupun non profit. Harga 
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan 
pendapatan bagi organisasi.Akan tetapi, keputusan mengenai harga 
tidak mudah untuk dilakukan. Disatu sisi, harga terlalu mahal dapat 
meningkatkan laba jangka pendek, akan tetapi di sisi lain akan sulit 
dijangkau oleh konsumen. 
Harga yang ditawarkan oleh Az-Zahra Collection terhadap 
pelanggan ini disesuaikan dengan barang yang akan dipesan. Harga 
yang ditawarkan  dibilang masih standar umum dengan kualitas yang 
berbeda dengan pesaing lain. Karena itu adalah salah satu yang dicari 
oleh para konsumen, yakni dengan bisa mencari harga yang sama akan 
tetapi kualitas yang didapat itu berbeda (lebih baik). 
Bagi sebagian besar konsumen, syarat harga barang kali  
dirasakan dalam peran positif karena kesimpulan bahwa tingkatan 
isyarat harga berkaitan secara positif dengan tingkat kualitas produk. 
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Pada tingkat di mana konsumen merasakan harga dalam cara ini, 
mereka memandang harga yang lebih tinggi dengan yang labih baik  
karena persepsi peningkatan dalam kualitas produk untuk 
mengeluarkan uang tambahan.  
Dalam menentukan harga, Az-Zahra Collection mengutamakan 
nilai keadilan. Jika kwalitas bahan produk bagus, harganya tentu bisa 
tinggi. Sebaliknya jika bahan kwalitas produk yang digunakan yang 
biasa, tentu harga yang digunakanpun rendah. 
Dengan sistem penjualan pesanan, harga jual juga ditetapkan 
oleh pembeli dan penjual dalam proses tawar menawar ketika proses 
pemesanan. Harga produk juga ditentukan pula dengan besarnya 
pengorbanan yang dilakukan untuk menghasilkan produk tersebut dan 
laba atau keuntungan yang diharapkan.  
3.  Tempat/distribusi (place) 
Tempat merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan 
saluran distribusi, dalam hal ini hubungan dengan bagaimana cara 
penyampaian produk kepada konsumen dan di mana lokasi yang 
strategis. 
Pemilihan lokasi yang dilakukan oleh Az-Zahra memerlukan 
pertimbangan yang erat terhadap beberapa faktor yang meliputi: 
1) Lokasi yang mudah dijangkau sarana transportasi umum 
2) Lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan 
3) Tempat parkir nyaman 
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Adapun bentuk saluran distribusi yang digunakan oleh Az-
Zahra Collection adalah saluran distribusi langsung, ketika produsen 
melakukan transaksi langsung dengan pelanggan, perantara pemasaran 
diikutsertakan, situasi ini disebut sebagai saluran distribusi langsung.  
Saluran distribusi langsung yang digunakan oleh Az-Zahra 
Collection ini dimaksudkan untuk dapat lebih mudah memperoleh 
masukan dari para pihak pelanggan terhadapa rpoduk yang dimiliki 
oelh Az-Zahra Collection. 
Lokasi berhubungan dengan yang dibuat oleh perusahaan 
mengenai dimana operasi dan pegawainya akan ditempatkan. Secara 
umum pertimbangan dalam menentukan letak suatu lokasi adalah 
sebagai berikut: 
a. Dekat dengan pasar 
b. Dekat dengan bahan baku 
c. Ongkos pengiriman 
d. Penyediaan tenaga kerja 
e. Penyediaan sumber tenaga kerja 
f. Lingkungan sekitar  
g. Iklim 
h. Sikap masyarakat 
i. Hukum 
j. Peraturan yang berlaku pada rencana lokasi 
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Pemilihan lokasi memerlukan pertimbangan yang erat terhadap 
beberapa faktor yang meliputi: 
a. Lokasi yang mudah dijangkau sarana transportasi umum 
b. Lokasi yang dapat dilihat dari tepi jalan 
c. Tempat parkir yang luas dan nyaman 
4. Promosi (promotion) 
Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk 
mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan 
produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan 
kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut.
3
 
Adapun alat yang digunakan untuk mempromosikan produk 
Az-Zahra Collection  adalah: 
1) Penjualan perseorangan (personal selling) 
Personal selling merupakan kegiatan perusahaan untuk 
melakukan kontak langsung dengan para konsumennya. Dengan 
kontak langsung ini diharapkan akan terjadi hubungan atau 
interaksi yang positif antara pengusaha dengan para calon 
konsumennya. Yang termasuk dalam kategori personal selling 
adalah: door to door selling, mail order, telephone selling, direct 
selling.
4
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  Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Strategis, Yogyakarta: BPFE, 2008, hlm. 214 
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Dengan menggunakan personal selling, maka Az-Zahra 
Collection bisa lebih mengenalkan produknya secara langsung dan 
bisa lebih mengetahui  tentang karakter kepada para calon 
konsumen. 
2) Publisitas (publication) 
Publisitas merupakan cara yang biasa digunakan juga oleh 
pengusaha untuk membentuk pengaruh secara tidak langsung 
kepada konsumen agar mereka menjadi tahu dan menyenangi 
produk yang dipasarkannya. Cara ini dilakukan dengan cara 
memuat berita di media masa, dengan memuat berita itu maka para 
pembaca secara tidak sadar telah dipengaruhi oleh berita tersebut. 
Cara yang digunakan Az-Zahra Collection ini berbeda dengan 
yang lain, yang mana untuk mengambil konsumen, Az-Zahra 
Collection selain memasang iklan dipinggrir jalan atau menyiarkan 
lewat radio, akan tetapi juga dengan mendatangi secara langsung 
instansi atau sekolah, yang mana hal ini dilakukan agar para konsumen 
Az-Zahra Collection lebih tahu mengenai produk yang dimiliki oleh 
Az-Zahra Collection. Selain itu, penjual juga akan merasa lebih dekat 
dengan para konsumennya, yang lebih penting adalah pemilik lebih 
tahu dengan keinginan konsumen yang sebenarnya. 
Dengan lebih mengenal atau bahkan mengetahui  apa yang 
diinginkan oleh para calon pelanggan, maka secara tidak langsung 
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mengetahui sebenarnya yang menjadi keinginan  dari para calon 
pelanggan Az-Zahra Collection. 
Selain dengan mendengar apa yang diinginkan oleh para  calon 
pelanggan, Az-Zahra Collection juga selalu berinovasi terhadap 
produk yang dimilikinya, selain hanya mendengarkan keinginan para 
calon pelanggan juga berusaha untuk melihatkan  produk yang 
dimiliki. 
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BAB IV 
PENUTUP 
A. SIMPULAN 
Berdasarkan uraian dan pembahasan pada tiap bab di atass skripsi 
dengan judul  “Upaya Meningkatkan Pelanggan Az-Zahra Collection” 
dapat disimpulkan sebagai berikut: 
Az-Zahra Coolection dapat meningkatkan pelanggan melalui 
produk yang bernilai, harga yang pantas dan cara pembayaran yang tidak 
memberatkan dan keudahan dalam mendapatkan produknya, serta 
pelayanan yang cepat, tepat dan etis. Disamping itu juga berbuat baik 
dalam menyampaikan informasi kepada pelanggan yaitu benar tidak 
berlebih-lebihan.  
B. SARAN 
Tanpa mengurangi  rasa hormat kepada semua pihak agar upaya 
meningkatkan pelanggan Az-Zahra Collection dapat tertata lebih baik, 
maka kiranya penulis menawarkan saran-saran berikut: 
1. Bagi  pihak Az-Zahra Collection 
Hendaknya lebih membuka diri terhadap pemikiran-pemikiran 
baru yang dapat dijadikan landasan pemikiran ke  arah kemajuan dan 
perkembangan produk yang lebih baik. Sehingga akan dapat mengikuti 
atau bahkan mewarnai perubahan dan perkembangan zaman. Karena 
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produk yang dihasilkan oleh Az-Zahra Collection memiliki keunggulan 
dan kelebihan dibanding dengan produk  yanglain. 
2. Bagi para calon pelanggan 
Hendaknya para calon pelanggan selalu  memberikan dukungan 
atau saran yang bermanfaat dan membangun untuk meningkatkan 
kualitas produk yang dimiliki oleh Az-Zahra Collection. Selain itu, 
hendaknya masyarakat juga harus lebih mendukung dengan adanya 
produk lokal, dengan cara lebih menghargai. 
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Panduan wawancara  dengan pemilik Az-Zahra Collection 
 
1. Bagaimana sejarah berdirinya Az-zahra Collection 
2. Apa yang menjadi visi dan misi dalam mendirikan Az-Zahra Collection 
3. Apa yang menjadi alasan utama memilih usaha ini 
4. Berapa jumlah karyawan yang ada di Az-zahra Collection 
5. Bagaimana strategi yang digunakan di Az-Zahra Collection 
6. Bagaimana penerapan strategi yang ada di Az-Zahra Collection 
7. Apa yang menjadi hambatan strategi yang digunakan di Az-Zahra Collection 
8. Bagaimana evaluasi strategi yang ada di Az-Zahra Collection 
9. Bagaimana tanggapan masyarakat sekitar mengenai Az-Zahra Collection 
10. Bagaimana cara menjaga kerja karyawan yang ada di Az-Zahra  
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